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1.1 Motivación del trabajo 
A partir de las posibilidades del fenómeno Crowd, el objeto de estudio de este trabajo es 
proponer un programa de actuación que implique activamente a las universidades en la 
creación de empleo, contribuyendo al desarrollo económico de la sociedad a la que 
pertenecen. Se pretende identificar, estructurar y valorar la aplicación de diferentes 
herramientas del fenómeno Crowd, que cada vez cobra más peso a nivel global. El 
crecimiento de este fenómeno de masas llama la atención, tanto por los crecientes 
volúmenes de dinero que maneja como por la cantidad de personas que participan en él. 
Su aplicación permite el desarrollo de una amplia gama iniciativas, que difícilmente 
saldrían delante de forma individual, gracias a la colaboración entre muchas personas.  
1.2 Proceso de la investigación 
Este trabajo se sustenta sobre tres pilares: Marco conceptual, planteamiento de la 
situación actual y presentación de la propuesta. Además, se realiza una breve conclusión 
y se adjuntan anexos con información complementaria. 
 
Durante su elaboración, se ha tenido que realizar un catálogo (borrador) de mejores 
prácticas, en la temática de emprendimiento universitario. Realizar entrevistas en 
profundidad a una autoridad universitaria, profesores de distintos ámbitos y propietarios 
de empresas de crowdfunging. Así como también, diseñar un modelo de actuación optimo 
a priori, elaborar una propuesta de convocatoria a un concurso para emprendedores 
universitarios y establecer la mejor forma de valorar dicha propuesta. Esto último a partir 
de la consideración de una gran variedad de inductores de valor, que en la gran mayoría 
no están enfocados a cuestiones del sector público, lo que implicó una investigación más 
exhaustiva al respecto.  
 
En el marco conceptual se desarrollan los conceptos de crowdsourcing, crowdfunding, 
coworking y métodos de medición de impacto social. A lo largo de este apartado se 
analizan los métodos IBES (Índice de Bienestar Económico-Social), RESPIDi (Retorno 
Social de la Inversión Pública en Investigación, Desarrollo e Innovación) y SROI (En 
inglés, Social Return on Investment). 
 
En el planteamiento de la situación actual se hace un análisis macroeconómico de España 
y se lo compara con otros países de referencia. Además, se describe la situación del 
emprendimiento en universidades españolas. Finalmente, se presentan diferentes 
herramientas que se utilizan en otras universidades del mundo para incentivar y apoyar a 
emprendedores universitarios. 
 
La propuesta presentada, que se centra en la Universidad Complutense de Madrid1, 
describe la necesidad de un espacio de coworking, apoyado por una plataforma de 
crowdsourcing. El objetivo de esta propuesta, es poder explotar activos de gran valor para 
el emprendimiento, que las universidades poseen como subproducto de sus otras 
actividades y que actualmente no son explotados. A continuación, se explicarán las 
                                                 
1 Sin perjuicio de su aplicación en otras universidades o de varias en conjunto. 
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razones por las que se utilizará el SROI como método de valoración de la viabilidad e 
importancia de llevar adelante esta propuesta. Finalmente, se presentan los resultados del 
análisis y se demuestra que dicho proyecto es socialmente rentable y susceptible de llevar 

















































2. Marco conceptual 
2.1 Crowdsourcing 
La palabra crowdsourcing fue utilizada por primera vez por Jeff Howe (Howe, 2006) en 
un artículo de The Wire Magazine, de Gran Bretaña, en junio de 2006, como una nueva 
forma de hacer outsourcing o externalización mediante la utilización de internet y los 
frutos de los avances tecnológicos. Aunque para algunos autores esta práctica no es 
exclusiva del siglo XXI. (Tiscar, 2014, p 21) afirma “(…) en la historia de la humanidad, 
y como bien nos indica la antropología, podríamos encontrar numerosos ejemplos de 
este tipo de prácticas”. 
 
Haciendo un análisis morfológico del concepto originario se puede comprender lo que se 
esconde detrás de él: “Crowd” significa “Multitud” y “Sourcing” deriva de la palabra 
“Resource” que significa “Recursos”.  
 
Podemos definir sintéticamente Crowdsourcing como la colaboración entre muchos 
individuos, principalmente mediante internet, con el objetivo de obtener recursos (ya sean 
materiales o inmateriales).2 
 
Sin embargo, es importante destacar la opinión de diversos autores. Según Estellés-Arolas 
& González-Ladrón-de-Guevara (2012), crowdsourcing es un tipo de participación, vía 
on-line, en el que un individuo, una institución, organización no gubernamental o empresa 
propone a un grupo de individuos heterogéneos tratar de resolver una problemática en 
concreto. Como contraprestación, los individuos o usuarios, recibirán la retribución por 
haber colaborado, ya sea en bienes o servicios, reconocimiento social, autoestima o de 
desarrollo de nuevas capacidades personales, mientras que el “crowdsourcer3”, obtendrá 
y utilizará lo que la comunidad ha producido. DiPalantino & Vojnovic (2009), lo definen 
como un conjunto de métodos para solicitar solución a problemáticas y no a un tipo de 
participación. Por su parte, el creador de la palabra crowdsourcing, Howe (2008), 
entiende que es una acción que convierte un trabajo individual en uno grupal. Para 
Mazzola & Distefano (2010), el elemento fundamental en el crowdsourcing es la Web 
2.0. 
 
Para que una práctica interactiva se considere Crowdsourcing, debe reunir las siguientes 
características (Tiscar, 2014): 
 
 Planificación y dirección por parte de un grupo, empresa o institución con el 
objetivo de lograr ciertos resultados a partir de la colaboración de un alto número 
de participantes.  
 Existencia de un grupo o comunidad potencial de usuarios con cierta voluntad 
de participar.  
 Distribución de tareas para que los participantes puedan ocuparse de una forma 
consciente y comprometida de una parte de ellas.  
 Cronograma de trabajo con un inicio y un fin. De ahí también que se suela 
hablar de “campañas” o “proyectos” de crowdsourcing.  
                                                 
2 Se recomienda ver como ejemplo de Crowdsourcing: https://www.youtube.com/watch?v=BH_flAKvLZU 
3 Es quien solicita la colaboración de la multitud. 
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 Beneficio resultante, cuando se alcanza la meta planificada previamente por la 
persona, grupo, empresa o institución que lanza la propuesta de crowdsourcing. 
 Sistema de recompensas, beneficios o retribuciones para los participantes que 
estén claramente definidas desde el principio. Estas pueden ser muy diversas: 
materiales con retornos económicos o intangibles en términos de reputación 
social, logro personal, aprendizaje, etc. 
 
Se puede observar una gran cantidad de categorizaciones en esta materia. Según 
(HiveWire, n.d.), existen 5 categorías:  
 
 Crowdlabour: es un conjunto de trabajadores independientes que realizan 
pequeñas, grandes y, a veces, complejas actividades. 
 Crowdwisdom: es la forma de desarrollo innovador de soluciones a problemas a 
partir de la sabiduría o conocimiento colectivo. 
 Crowdfunding: es un cúmulo de pequeñas cantidades de capital provenientes de 
un gran número de personas dirigido a áreas o actividades específicas, que son 
otorgadas como donaciones o como una forma de obtener una contraprestación, 
moral o económica. 
 Crowdcreativity: Es una manera de desencadenar la creatividad de personas de 
cualquier lugar del mundo para generar mejoras en cualquier proyecto. 
 Crowdadvocacy: Es una forma de aprovechar los consejos y buscar apoyos a 
personas específicas, causas, organizaciones, etc. 
 
Para Freire & Guitiérrez Rubí (2013) existen 8 categorías que se pueden presentan de 
manera gráfica en el Cuadro 1: 
 
Cuadro 1: Categorías del Crowdsourcing por utilidad. 
 
Fuente: Elaboración propia a partir de J. Freire et al. (2013) 
 
Donde: 
Crowdcreating: Sirve para crear soluciones o productos a partir de la colaboración de 
muchos individuos. 
Crowdthinking: Aprovecha la sabiduría de la multitud para tomar las decisiones. 
Crowdbuying: Son compras realizadas en masa para poder disminuir costos. 
Crowdvoting: Es una forma de captar la perspectiva de la sociedad respecto a temas 
concretos. 
Crowdcuration: Muchas personas seleccionan y organizan colecciones y exibiciones. 















2.2.1 Concepto y Tipología 
Villalta, Almazán Martín, & Andrades Delgado (2013) diferencian entre el concepto del 
crowdsourcing del de crowdfunding. Este último, es un medio de financiación para 
proyectos que no obtendrían financiación por otros medios tradicionales, mientras que el 
crowdsourcing permite la resolución de un problema gracias a la colaboración, no 
meramente económica, de muchas personas al mismo tiempo. 
 
Según Ruiz Gutiérrez (2010), el crowdfunding es un método que se basa en compartir la 
financiación de un proyecto entre todas las personas que deseen apoyarlo, mientras que 
la Asociación española de crowdfunding (2013) habla de un sistema de cooperación. 
Kappel (2009) en su definición agrega que tiene un objetivo más allá de su definición 
estricta, esto es, la implicación afectiva en un proyecto. Kirby & Worner (2014) en 
conformidad con Kallio & Vento (2014) agregan que se realiza mediante plataformas on 
line. Por su parte, Villarroya (2011), señala que es un movimiento de estructura compleja, 
rizomática, que combina dimensión carismática e institucional; individual y 
organizacional; local y global. 
 
Podemos entonces definir al crowdfunding como un método o sistema de captación de 
fondos para proyectos creativos, que se realiza habitualmente a través de internet. Quienes 
los financian son una gran masa de personas que pueden no sólo hacerlo por una cuestión 
económica, sino también afectiva, ideológica o de cualquier otra índole. 
 
No podemos definir la fecha exacta de su inicio. Existen diversos antecedentes que 
podrían ser tomados como primera referencia histórica. Según el diario digital La Flecha, 
en 1884, Joseph Pulitzer del diario New York World consiguió 125.000 dólares (en 
contribuciones de 1 dólar) de los ciudadanos para financiar la base o pedestal donde iría 
la Estatua de la Libertad de Nueva York. También se pueden encontrar vestigios del 
crowdfunding en España, en una entrevista al líder Roberto Iniesta, de Extremoduro. Los 
integrantes de dicha banda musical lograron financiar su primer disco en 1988 (grabado 
en 1989) íntegramente a través de la preventa del mismo a sus fans y conocidos. Según 
Villalta et al. (2013), el crowdfunding aparece por primera vez en los proyectos de Open 
Source en 1990, en una empresa donde los trabajadores realizaban su trabajo sin recibir 
nada a cambio. Lo cierto es que en el año 2006, afirman Gerber, Hui, & Kuo (2012), el 
gobierno de Estados Unidos reconoció al crowdfunding como una herramienta para el 
crecimiento económico. Dicho método permite a una gran cantidad de individuos 
conectarse como productores y consumidores sin necesidad del apoyo de grandes redes o 
instituciones. 
 
El crowdfunding se desarrolla a través de 3 actores: Emprendedor, Plataforma y 
Aportantes. El emprendedor utiliza la estructura de la plataforma para dar a conocer su 
idea y/o proyecto ante la necesidad de financiación de los aportantes. Estos últimos 
utilizan las plataformas como escaparates de ideas y proyectos y, además, toman la 
estructura de la plataforma como esquema para poder realizar una comparación entre 




Gráfico 1: Partes que intervienen en el Crowdfunding. 
 
 
Fuente: Elaboración Propia.  
 
Se puede definir la tipología del crowdfunding dependiendo del tipo de intercambio que 
se produce entre el financiador y el financiado. La categorización que se presenta se ha 
tomado como base de los cuatro tipos de crowfunding que expone la Asociación Española 
de Crowdfunding, más una categoría prevista en la legislación Canadiense (HiveWire, 
n.d.): 
 
 Donación o Donation-base Crowdfunding: los donantes no reciben 
contraprestación, puesto que financian, principalmente, proyectos solidarios o 
humanitarios. 
 Recompensa o Reward-base Crowdfunding: el mecenas recibe una recompensa 
como contraprestación a las aportaciones dadas. 
 Pre-Venta o Pre-purchase: el aportante es comprador de un producto, 
generalmente recibe un descuento por la compra anticipada de un producto o 
servicio en producción.  
 Préstamo o Peer-to-peer lending: el prestamista recibe su préstamo junto con un 
tipo de interés sobre el dinero prestado como contraprestación a su aportación. 
 Inversión o Equity Crowdfunding: el inversor o micro-inversor recibe una acción 
de una empresa, una participación de la misma, o compromisos sobre beneficios 
de la misma, como contraprestación a su aportación. 
 
A modo de resumen se expone, en el cuadro 2, la contraprestación, la motivación, pros y 




Cuadro 2: Resumen de categorías de Crowdfunding. 
 
Fuente: Elaboración propia. 
2.2.2 Riesgos del crowdfunding 
Sabemos que el crowdfunding se sustenta en la existencia de, al menos4, dos partes en la 
que cada una de ellas tiene sus riesgos, por lo que las analizaremos de manera 
individualizada.  
 
El riesgo para el aportante, en el caso de crowdfunding que consista en una donación, es 
casi inexistente.  Sin embargo su nivel de riesgo irá incrementándose según la tipología 
del crowdfunding, tal como se muestra en el gráfico 2. 
 
Gráfico 2: Riesgo por tipo de Crowdfunding. 
 
Fuente: Elaboración Propia 
 
 
                                                 
4 Podría considerarse a las plataformas como otra parte. 
Tipos Contraprestación Motivación Pros Contras
Donación No hay Social No hay Riesgo No hay contras
Recompensa
Retribución





Pre-Venta Producto Económica / Social Producto original Fallas de producto
Préstamo
Interés Económica / Social
Rentabilidad 
Determinada











Punto de vista del aportante o inversor 
 
Kirby & Worner (2014) destacan los siguientes riesgos: 
 
 Riesgo de impago: En equity crowdfunding el riesgo de impago está estimado en 
un 50%, mientras que en el peer-to-peer lending existe un esfuerzo por el sector 
para reducir dicha tasa de impago a cerca del 30%. 
 Riesgo de cierre de plataforma: A pesar de la corta vida del crowdfunding ya 
existen casos en los que el cierre de plataformas de peer-to-peer lending. Al no 
dejar información sobre los contratos que en ella se habían realizado, el 100% de 
los préstamos queda impagado. 
 Riesgo de fraude: En todo tipo de crowdfunding puede existir, pero en los de 
préstamo o inversión se agrava debido al anonimato que genera la utilización de 
internet en esta industria. 
 Riesgo de iliquidez: Los inversores no pueden vender sus participaciones ya que 
no existe un mercado secundario. 
 Riesgo de cyber ataque: La naturaleza virtual de esta industria hace que sea muy 
vulnerable a los ataques de hackers.  
 Riesgo de falta de transparencia y divulgación de los riesgos: Al ser un sector 
relativamente nuevo, muchos actores desconocen los riesgos que asumen al 
formar parte de él. 
Punto de vista del creador del proyecto (Empresario, Proyectista o Emprendedor) 
 
 Riesgo de Propiedad Intelectual: Podemos decir que el principal riesgo es la 
debilidad de proteger sus derechos de autor intelectual. 
 
2.2.3 Efecto del crowdfunding en los proyectos financiados 
El crowdfunding produce un efecto en los proyectos financiados, que es más que una 
simple financiación externa. El crowdfunding actúa como “Aval Social”. Para el Banco 
Mundial (2013), el crowdfunding: 
 
 Es un mecanismo de formación de nuevas empresas, creación de empleo y 
obtención de fondos para el crecimiento. 
 Es una herramienta para la eficiencia de los inversores que les permite analizar 
gran número de posibles inversiones on line y filtrar de acuerdo a sus intereses. 
 Es una forma de reemplazar la financiación a través de familiares y amigos, 
dándole mayor objetividad a la inversión. 
 Aumenta el alcance de difusión del proyecto ya que gracias a internet es posible 
acceder a la información desde cualquier lugar. 
 Es una forma de medir la demanda del producto o servicio que se ofrece. 








Al respecto, la Asociación española de crowdfunding (2013) dice que el crowdfunding: 
 
 Democratiza el acceso a la financiación. Se basa en la igualdad de oportunidades 
y en la meritocracia. 
 Es una alternativa a la falta de financiación para proyectos empresariales, sociales 
y culturales, que se ha desarrollado específicamente en época de crisis, dada la 
falta de financiación bancaria. 
 Es pionero en el lanzamiento de proyectos relacionados con las nuevas 
tecnologías, sector en el que España tiene un largo recorrido. 
 No sólo permite la financiación de proyectos, sino también promueve la 
colaboración de personas para alcanzar objetivos comunes, tanto sociales como 
empresariales, en línea con la actual sociedad 2.0 y la eclosión de las redes 
sociales como medio de comunicación de dicha sociedad. 
 Es un elemento de concienciación social que permite hacer llegar a un mayor 
número de personas proyectos de ámbito cultural, social, empresarial y científico. 
Esto permite educar a las personas en la importancia y la gran labor de estos 
sectores, muchas veces desconocidos y olvidados. 
 
En esta línea de pensamiento, vemos que el crowdfunding actúa como tamiz de la gran 
cantidad de ideas y proyectos que puedan surgir dentro de la sociedad. Este filtro 
proviene, también, de la sociedad en general, y no de un jurado que podría estar sesgado 
por sus propios intereses y/o prejuicios. En definitiva, podemos decir que el crowdfunding 
es una forma de valorar el potencial de dichas propuestas y de darle una información 
objetiva a aquellos que fracasen en su intento para seguir perfeccionando su capacidad 
emprendedora. Ahora bien, aquellos proyectos que sí logren alcanzar el aval social, 
obtendrían los siguientes beneficios (Crowdfund Capital Advisor, 2014): 
 
 El 24% incrementan sus ventas en el siguiente trimestre luego de la campaña. 
 Incrementan sus ventas en un 351%, aquellas que han sido financiadas por Equity 
Crowdfunding. 
 El 39% contrata 2,2 empleados nuevos. 
 El 28% han conseguido un Business Angel o Venture Capital en los 3 meses 
siguientes a la campaña. 
 El 43% comienzan negociaciones con inversores institucionales después de la 
campaña. 
 Obtienen US$ 813 por cada hora invertida en la campaña. 
 
Para que esta iniciativa no fracase se debe conseguir un entorno enriquecedor. El mismo 




Cuadro 3: Pilares para un entorno propicio de crowdfunding. 
 
Fuente: Elaboración propia, a partir de Banco Mundial (2013). 
 
Tal como observamos en el cuadro 3, existe la necesidad de desarrollar espacios 
coworking y la regulación estatal de estas prácticas. En lo que concierne a la regulación, 
en la actualidad se está tratando en el poder legislativo español la ley que regularía al 
crowdfunding. Por otra parte, el coworking será creado gracias al aporte de recursos de la 
universidad. Este tema se profundizará en el tercer epígrafe. 
2.3 Coworking 
El Coworking podría ser definido como un espacio físico para emprendedores de diversos 
campos del conocimiento en el que trabajan para abaratar costes y formar parte de un 
ecosistema multidisciplinario de innovación. 
 
Es, sin lugar a dudas, uno de los tipos más desarrollados de crowdsourcing. Según Tiscar 
(2014), España es el tercer país de Europa en utilizar estas prácticas, no como una forma 
de ahorrar costes, sino de disfrutar de un ecosistema favorable a la creación de sinergias 
interdisciplinarias. 
 
En el mismo sentido, la Universidad Hokkaido (UDA, 2013) afirma que el coworking es 
un espacio en el que se reúnen personas para trabajar y crear valor, en el que se genera 
intercambio de conocimiento e información gracias a la comunicación y cooperación 
entre los integrantes. Asimismo, Freire & Guitiérrez Rubí (2013) expone que es un 
ecosistema para la innovación. 
 
Los orígenes de coworking comienzan a principios del siglo XX, en atelieres parisinos 
como La Ruche, en los que participaban artistas como Chagall y Modigliani, según el 
estudio realizado por la Universidad nipona Hokkaido (UDA, 2013). 
* Mejorar las condiciones de registro de 
oferta de acciones
* Utilización de expertos para generar 
opinión a las autoridades locales
* Vincular el crowdfunding  a mensajes 
culturales y patrióticos
* Construir conciencia y comprensión 
mediante eventos
* Formar alianzas de mercado de 
crowdfunding
* Realizar eventos regulares para enseñar 
técnicas de crowdfunding  exitoso
* Tomar de referencia a países desarrollados 
en la materia
* Utilización de incubadoras o espacios de 
coworking como centros de innovación
* Regular las plataformas y facilitar el 
proceso de inversión o aporte
* Fomentar al inversor profesional y de 
consumo la confianza en el crowdfunding  a 
través de la educación y la comunicación
* Determinar y corregir las lagunas 
existentes en las transacciones financieras 
on line







Rus (2013) nombra a Brad Neuberg como el creador del concepto de coworking tal y 
como lo conocemos en estos días, en el año 2009. 
 
Este tipo de espacios está pensado para freelancers o start-ups. Mucho se habla de sus 
dos principales ventajas:  
 
 Networking: Estos espacios, en los que se pueden encontrar profesionales de 
muchas áreas, sirven como lugar de comunicación para entablar lazos y redes de 
contacto. Asimismo, se puede tener acceso a determinados servicios y programar 
actividades conjuntas con otros profesionales. 
 Flexibilidad: Es posible adecuar su costo de acuerdo a las necesidades de quien 
utilice el espacio, pudiendo pagar por horas, medias jornadas o jornadas 
completas. 
 
2.4 Concepto de impacto social de una acción 
Cuando hablamos de impacto social, nos estamos refiriendo al efecto que genera una 
acción concreta en la sociedad. Este efecto puede ser positivo o negativo y existen 
distintas formas de definirlo. 
 
Emerson & Cabaj (2000), lo llaman “Creación de Valor Social” (destrucción de valor 
social), cuando una actividad conduce a mejoras (desarreglos) en la vida de las personas. 
Para Alarcón (2008), es “Beneficio Social” (perjuicio social), y lo entienden como la 
mejora (empeoramiento) del nivel de desarrollo social, bienestar o condiciones de vida 
de los beneficiarios, como resultado de una acción o proyecto determinado. Estas mejoras 
(empeoramientos) se materializan en un conjunto de recursos (bienes o servicios). Dichos 
bienes o servicios pueden ser tangibles, intangibles, individuales y colectivos. Fernández, 
López Fernández, Doiro Sancho, & Gómez Ares (2008), en cambio, denominan “Impacto 
Social” a conjuntos de cambios duraderos que se producen en la sociedad, mejorando 
(empeorando) sus indicadores como resultado de la ejecución de acciones de I+D+i 
(Investigación, desarrollo e innovación) que introducen un valor añadido que contribuye 
al desarrollo de la sociedad y agregan que es importante separar los efectos realmente 
generados por una acción de sus externalidades o spin-off (Kaivanto, 2004). Nicholls, 
Lawlor, Neitzert, & Goodspeed (2012) hablan de todos estos términos de manera casi 
indistinta. 
 
La problemática en esta materia es la medición, considerando que algunos de los efectos 
son de difícil parametrización por su carácter cualitativo. A continuación, se presentan 
tres métodos de medición del impacto social: 
2.4.1 Índice de Bienestar Económico-Social (IBES)  
El presente método agrupa a los bienes según cuatro tipos: tangibles, intangibles, 
individuales y colectivos. Al combinar dichos grupos se obtienen cuatro macro-
indicadores que se sitúan en una escala de 0 a 100. En el Cuadro 4, se representa la matriz 




Cuadro 4: Matriz de ponderación de los recursos para IBES. 
 
Fuente: Elaboración propia a partir de Alarcón (2008). 
 
Para poder determinar el valor de un macro-indicador se deben crear tablas comparativas 
para el grupo poblacional correspondiente. Luego se procede a establecer el nivel básico 
de cada indicador (p.e. ingreso mínimo de subsistencia) y asignarle el valor 10. Por debajo 
de este nivel básico se supone que no se está alcanzando el nivel mínimo necesario y a 
los valores superiores se irá escalonando en función del cumplimiento de las necesidades 
o del grado de desarrollo, dependiendo el caso, de manera subjetiva. 
 
Las razones por las que, este método, debe ser utilizado, según Alarcón (2008), son los 
siguientes: 
 
1- Aplica un método sencillo y de fácil aplicación. 
2- Analiza todos los recursos poseídos por una población. 
3- Utiliza datos objetivos para el cálculo de los indicadores, incluso para los recursos 
inmateriales. 
4- Agrupa todos los recursos de una población en un solo indicador, lo que lo haría 
comparable con otras poblaciones, así como su propia evolución a lo largo del 
tiempo. 
5- La escala utilizada es fácilmente aplicable a todos los países y culturas. 
 
2.4.2 Retorno social de la inversión pública en I+D+i (RESIPIDi)  
Dicho método es propuesto por la Universidad de Vigo, con el objetivo de poder evaluar 
el retorno social de los desembolsos de fondos públicos a proyectos de I+D+i (López 
Fernández et al., 2008). En este método se presentan factores (56) que deben considerarse 
a la hora de medir el grado de retorno social. Se agrupan en 3 tablas por grupo 
beneficiario: grupo empleo (22), grupo usuarios o quienes reciben el beneficio (24) y 
grupo entorno/condiciones macro (10). Para ver en forma detallada se recomienda 
observar las tablas en el Anexo 3. En dichas tablas se desarrolla la siguiente información: 
 Variable medida 
 Observaciones realizadas 
 Escala (cualitativa o cuantitativa) 
 Incidencia (directa o indirecta) 
IBES (100 % ) Individuales (70 % ) Colectivos (30 % )
Económicos (40 % ) Públicos (10 % )
Ingresos (50%) Servicios públicos (50%)
Patrimonio (30%) Salubridad (50%)
Salud (20%)
Personales (30 % ) Comunitarios (20 % )
Estudios generales (40%) Seguridad Ciudadana (60%)
Formación profesional (60%) Derechos civiles/humanos (40%)
Intangibles (50 % )
Tangibles (50 % )
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 Plazo de incidencia (corto, medio o largo plazo) 
Luego aplicando la metodología AHP, Proceso Analítico Jerárquico (Roche & Vejo, 
2005), que consta de 8 pasos, se obtendrá un resultado de los impactos del proyecto bajo 
análisis. 
 
2.4.3 Retorno Social sobre la Inversión (SROI) 
El presente método, desarrollado por New Economic Fundation (Millar & Hall, 2012), se 
fundamenta en el Análisis Coste-Beneficio, aunque difiere al no ser utilizado solamente 
por agentes externos al proyecto que quieren saber si una determinada inversión es viable 
o no, sino que también es una herramienta útil para sus gestores (Roux, 2010). Nicholls 
et al. (2012) explican que SROI mide la creación de valor y utilizan el dinero únicamente 
como unidad de medida por ser una unidad de medición ampliamente aceptada. Su 
fórmula es (Emerson & Cabaj, 2000): 
 
𝑺𝑹𝑶𝑰 =
𝑉𝑎𝑙𝑜𝑟 𝑎𝑐𝑡𝑢𝑎𝑙 𝑛𝑒𝑡𝑜 𝑑𝑒 𝑙𝑜𝑠 𝑏𝑒𝑛𝑒𝑓𝑖𝑐𝑖𝑜𝑠 𝑠𝑜𝑐𝑖𝑎𝑙𝑒𝑠 + 𝑉𝑎𝑙𝑜𝑟 𝑎𝑐𝑡𝑢𝑎𝑙 𝑛𝑒𝑡𝑜 𝑑𝑒𝑙 𝑓𝑙𝑢𝑗𝑜 𝑑𝑒 𝑓𝑜𝑛𝑑𝑜 𝑑𝑒𝑙 𝑛𝑒𝑔𝑜𝑐𝑖𝑜
𝑉𝑎𝑙𝑜𝑟 𝑎𝑐𝑡𝑢𝑎𝑙 𝑛𝑒𝑡𝑜 𝑑𝑒 𝑙𝑎 𝑖𝑛𝑣𝑒𝑟𝑠𝑖ó𝑛 (𝐶𝑜𝑠𝑡𝑜)
 
 
Existen dos tipos de SROI:  
 Evaluativo: analiza retrospectivamente las acciones en función a los resultados 
actuales. 
 Prospectivo: intenta predecir el valor social que se crearía si se llevaran a cabo 
determinadas actividades. Es especialmente útil para la etapa de planificación de 
un proyecto y permite evaluar de qué manera puede maximizarse el impacto social 
de la acción. Además, permite definir los indicadores fundamentales de 
rendimiento (KPIs, en inglés Key Preformance Indicators) para la evaluación 
continua del proyecto, una vez que esté en marcha. 
 
Roux (2010) explica en su trabajo la manera en que se genera un Impacto Social de un 
proyecto determinado y lo define como “Cadena de Creación de Impacto” (social), que 
puede ser resumido en el gráfico 3: 
 
Gráfico 3: Cadena de Impacto. 
 





 Desplazamiento: Es el porcentaje del cambio que ha desplazado a otros cambios. 
Por ejemplo en un programa de capacitación, las personas capacitadas por nuestro 
programa que consigan empleo (supongamos 4) a costa de desplazar a otros 
trabajadores potenciales (supongamos 3) que no haya participado en el programa. 
Para obtener su impacto se resta el segundo del primero (para este ejemplo, 4-
3=1). 
 Peso muerto: Refleja los cambios que se hubiesen podido conseguir. Sin que el 
proyecto fuese llevado adelante. 
 Atribución: Es el porcentaje de cambios que no pueden ser atribuíbles al 
proyecto. 
 Decrementos: Es el deterioro de un cambio con el paso del tiempo. 
 
Para llevar a cabo un análisis SROI, Roux (2010) sugiere llevar a cabo los siguientes 
pasos: 
 
1- Establecer el alcance del estudio e identificar los Grupos de Interés relevantes para 
nuestro análisis. 
 
2- Elaborar mapas de cambio, describiendo de qué forma la organización utiliza los 
insumos para llevar a cabo sus actividades, que llevan a producir los resultados y 
los cambios a más largo plazo, y finalmente los impactos. 
 
3- Establecer una relación de cambios y asignarles un valor monetario 
 
4- Determinar el impacto depurando el valor monetario de los cambios, sumando el 
valor de los cambios y detrayendo, en su caso, los desplazamientos, pesos 
muertos, atribuciones y decrementos, para obtener el impacto social. 
 
5- Cálculo del SROI, utilizando la tasa libre de riesgo de plazo del análisis como tasa 
de descuento. 
 
6- Elaboración y puesta en práctica del informe, y verificación de los resultados. El 
informe no debe concentrarse únicamente en información cuantitativa. El análisis 
debe describir cómo la organización crea cambios y cuáles son sus supuestos de 













3.1 Contexto actual en España 
En España la situación económica es crítica. Según datos publicados por el Fondo 
Monetario Internacional (FMI, 2014), para el año 2015 las tasas de desempleo alcanzarán 
24.9% de la población económicamente activa, lo que ubicaría a España en el país con 
más desempleo de toda Europa. El crecimiento económico en términos de PIB (2 - 2.5%) 
no logrará alcanzar los niveles necesarios para que la población note una mejoría en su 
día a día y la tasa de inflación se mantendrá cercana a 0%. Según Eurostat (n.d.), el nivel 
de endeudamiento respecto al PIB en 2013 fue superior al 91.2% y se espera que supere 
el 95% para 2015. En lo que respecta a las pequeñas y medianas empresas, según la 
European Crowdfunding Network (2014), el 30% de las PyMEs europeas sufren 
problemas de liquidez, a pesar de la cantidad de publicidad e incentivos a los pequeños y 
medianos empresarios. Sus fundamentos se encuentran en las diferentes restricciones de 
acceso al crédito. 
 
Países como, por ejemplo, Reino Unido, Alemania y Estados Unidos prevén crecimientos 
para 2015 del 2.5%, 1.6% y 3% respectivamente, según previsiones del Fondo Monetario 
Internacional (FMI, 2014). La crisis con inicio en 2008 ya está quedando atrás para dichos 
países.  
 
Teniendo en cuenta el Global Competitiveness Report (Schwab, 2014), se han analizado 
las características de estos tres países respecto a España (Ver Anexo 1).  Tanto Reino 
Unido como Alemania y Estados Unidos están dentro de los 10 países más competitivos, 
mientras que España se encuentra en el puesto 36º. Algo que llama la atención en estos 
países es el alto grado de innovación y sofisticación de los negocios en comparación con 
el país hispano. 
 
Los jóvenes españoles son el colectivo que más está sufriendo la crisis, las estadísticas 
muestran una tasa de desempleo del 55.5% para menores de 25 años. (Eurostat, n.d. / Ver 
Anexo 5). Para el caso particular de los estudiantes universitarios que logran conseguir 
empleo, la mayoría se incorpora a puestos en condiciones precarias, a través del sistema 
de prácticas. Las mismas sólo hacen incrementar la inestabilidad de este colectivo debido 
a que en la mayoría de los casos el estudiante en prácticas no consigue ser contratado 
definitivamente. Peor aún, en muchos casos los estudiantes se ven obligados a postergar 
la finalización de sus estudios universitarios con el fin de continuar su relación laboral a 
través de este tipo de iniciativas. 
3.2 Emprendimiento universitario 
Es cierto que existe una tendencia socio-cultural, en países como España a que las 
personas se sientan más atraídas por cargos públicos o empleos “estables” en relación de 
dependencia. García Montalvo (2013) señala que el 70% de los estudiantes universitarios 
reconoce asistir a la universidad para mejorar su empleabilidad. También es cierto que 
desde las universidades no se estimula la cultura emprendedora según la opinión del 
mismo catedrático: “En la universidad pública española si algún alumno entra con algo 
de espíritu emprendedor solemos aplastarlo convenientemente para que, a la hora de 
salir, sus preferencias se orienten hacia la carrera funcionarial o, anteriormente, un 
 16 
 
puesto en una caja de ahorros que era lo más parecido a ser funcionario pero en el sector 
privado” (García Montalvo, 2013, p.1). 
 
Siguiendo con la misma línea de opinión, respecto al papel de la universidad como motor 
del emprendimiento, Coque Martínez, Díaz Bretones, & López Mielgo (2013) y Jiménez 
Cortés, Leiva Olivencia, & Castilla Mesa (2012) opinan que la universidad debe 
transmitir el espíritu emprendedor a la sociedad para poder hacer que esta avance y que 
se debe entender que sin el emprendimiento no hay empresas y, por lo tanto, no hay 
recaudación impositiva. Como resultado, no habría presupuesto para mantener a las 
universidades. Slavtchev, Laspita, & Patzelt (2012) agregan que el espíritu emprendedor 
debe ser sembrado en las universidades. 
 
Esto debe hacernos preguntar: Aquellos países que estimulen el emprendedurismo o la 
innovación, ¿son los que más rápidamente pueden salir de las crisis? La respuesta a esta 
pregunta es afirmativa. Urbano & Guerrero (2013) consideran al emprendimiento como 
elemento fundamental del crecimiento económico, el empleo y la innovación.  
3.2.1 Razones que posicionan a la Universidad como motor del emprendimiento 
La universidad tiene un papel social que debe cumplir desde el punto de vista del 
emprendimiento, tal como se detalla en el cuadro 5. 
 
Por tanto, uno de los papeles que la sociedad espera de las universidades es incentivar el 
emprendimiento. La Universidad cuenta con varios elementos para ser la impulsora del 
emprendimiento (Urbano & Guerrero, 2013): 
 
 Infraestructura: Cuenta con espacios ociosos durante muchas horas del día, 
aulas o salas con diversas características e instrumental. 
 Tecnología: Cuenta con todo tipo de aparatos y sistemas, así como personal 
especializado en todas y cada una de las áreas del conocimiento. 
 Profesores cualificados: Dispone de personal docente con experiencia y 
trayectoria reconocidas. 
 Red de Contactos: Muchos de los directivos de las grandes empresas se han 
formado en universidades. Por lo tanto, como profesionales, reconocen y 
agradecen la labor de estas instituciones, por lo que estarán dispuestos a escuchar 
las propuestas que salgan de ellas. 
 Aval Social: La población tiene buen concepto de la Universidad. Considera que 
su papel es fundamental. 
 Buen Nombre: Está íntimamente relacionado con el concepto de aval social, 
cualquier proyecto, estudio, informe o idea que tenga el respaldo de las 
universidades cuenta con un sello de calidad implícito al que se le da mucho valor. 
 Impacto Mediático: Por la importancia de su papel social, las universidades 
tienen gran influencia en los medios de comunicación. 
 Alumnos: Este es el elemento fundamental por el que la universidad es la 
institución con capacidad para poder llevar adelante este papel de movilizar la 
innovación. 
 
Los primeros 5 de los elementos que se plantean coinciden con los resultados del estudio 




Cuadro 5: Impacto socioeconómico del emprendimiento universitario. 
 
Fuente: Elaboración propia a partir de Urbano & Guerrero (2013). 
 
Los alumnos universitarios cuentan con la preparación necesaria y se encuentran en el 
contexto adecuado para desarrollar innovaciones y nuevos emprendimientos, por las 
siguientes razones: 
 
 Alta capacidad intelectual 
 Fácil acceso a mentores con experiencia: Los alumnos universitarios, gracias al 
sistema de tutorías que poseen en sus universidades, pueden consultar dudas a 
especialistas (profesores) de diversas áreas de manera rápida y sin costo extra. 
 Propensión al riesgo media-alta: Los jóvenes, en general, son más propensos al 
riesgo que las personas adultas. Entre los motivos que podemos dar es que, en su 
mayoría, no deben mantener una familia y muchos tienen el apoyo económico 
familiar mientras se encuentran en su etapa de formación. 
 Alta capacidad de adaptación: Normalmente, los estudiantes universitarios no 
tienen personas a su cargo. Esta característica los hace más dúctiles en cuanto a 
cambio de hábitos de vida y movilidad geográfica. 
 Baja oferta de empleo: Escasa, inestable y desventajosa. (Ver 3.1) 
 Bajo coste de oportunidad: Dada la situación laboral, ya descrita, en la que los 
salarios para becarios en su gran mayoría no supera los 500 € por 6 hs (ver ofertas 
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Cs. Económicas (Oficina de prácticas de la Fac. de Cs Económicas de la UCM, 
2014)). 
 
La problemática a resolver, ante esta oportunidad, reside en la inexistencia de 
mecanismos eficaces para explotar este potencial. Si bien es cierto que existen iniciativas, 
como Compluemprende en la Universidad Complutense de Madrid (Compluemprende, 
2015), las mismas no logran el impacto deseado. Su única finalidad, tal como expresa en 
su página web y en la práctica, es informativa de actividades externas a la Universidad, a 
excepción de un concurso anual en el que se otorgan premios a emprendedores. 
3.2.2 Mecanismos de incentivo al emprendimiento universitario 
A continuación, se presentan algunas modalidades y ejemplos de herramientas para el 
incentivo al emprendimiento universitario. 
 Incubadoras universitarias 
Son espacios para propiciar el crecimiento de los emprendimientos. En ellas se incentivan 
las habilidades emprendedoras de los alumnos y se les da todo tipo de apoyos, incluso 
económico. Por ejemplo, Rice University, según el informe The Innovative and 
Entrepreneurial University (2013), en el año 2011 invirtió 1,2 millones de dólares 
americanos en start-ups de sus estudiantes. Actualmente, Rice University tiene la mejor 
incubadora universitaria del mundo según UBI Index (2014). 
 
Según UBI Index (2014) en el Ranking de las 25 mejores incubadoras universitarias de 
2014 (Ver Anexo 2) se encuentran representados los siguientes países: Estados Unidos 
(4), Reino Unido (1), China (3), Australia (2), Canadá (3), Chile (2), Taiwan (2), Suecia 
(2), Brasil (1), Austria (1), Dinamarca (1), Italia (1), Irlanda (1) y Bélgica (1). En este 
ranking se tiene en cuenta para categorizar las 800 incubadoras de todo el mundo los 
siguientes ítems: Importancia económica, retención de talento, acceso a financiación, 
desarrollo de competencias, acceso a contactos (network), incubadora de ofertas y 
rendimiento de los proyectos post incubadora. 
 Campus de innovación universitaria 
La Universidad de Washington hospeda a emprendedores de diferentes edades y niveles 
de avance de sus iniciativas durante todo un año lectivo y les ofrecen cursos, seminarios 
y mentores para potenciar sus proyectos. En la Universidad de Florida hay una residencia 
“INSPIREaction” en el que viven investigadores y emprendedores en contacto con 
personas inmersas en el mundo de los negocios. 
 Crowdsourcing universitario 
La Universidad de Oxford, tal como establece Allen (2014), ha comenzado a utilizar el 
crowdsourcing como plataforma para la innovación universitaria. Los alumnos, 
inicialmente, pueden incorporar ideas para resolver problemáticas específicas. 
 Crowdfunding universitario 
La plataforma de crowdfunding Lánzanos ha intentado promover la carga de proyectos 
de estudiantes, profesores e investigadores, pero sin un apoyo directo de las 
universidades, a través de Universia (Otto, 2012). Pero el resultado no ha sido muy 
fructífero. Además, se ha intentado llevar adelante la iniciativa de incorporar el 
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crowdfunding como incentivo al emprendimiento en la Universidad de Valencia en el año 
2013. El nombre de la plataforma era Uniemprend (Estellés, 2013), pero actualmente se 
















































En ésta sección se plantea una propuesta que busca colocar a la universidad como un 
espacio fundamental de incentivo y desarrollo del emprendimiento. Esta propuesta no 
busca generar más costos a la estructura universitaria, sino aprovechar los recursos 
existentes, actualmente desaprovechados. La iniciativa se enfocará en la Universidad 
Complutense de Madrid, pero puede ser aplicable a casi cualquier universidad pública, 
sin olvidar la cooperación entre universidades. Se propone la creación de una plataforma 
de crowdsourcing en la que los alumnos, ex-alumnos, profesores, investigadores y 
personal universitario puedan publicar sus ideas, proyectos y necesidades. Así como 
también la puesta en marcha de un espacio de coworking en el que se puedan enriquecer 
los proyectos mediante la interacción entre ellos, así como con tutores, mentores y en las 
charlas que en el espacio se organicen. Esto hará que dentro la universidad se genere 
sinergia entre diferentes recursos materiales e inmateriales, emprendedores y 
especialistas, descrita en el apartado 3.2.1. La propuesta se resume en el gráfico 4: 
 
Gráfico 4: Resumen de propuesta. 
 
Fuente: Elaboración propia 
 




Los alumnos, ex-alumnos, profesores, investigadores y personal universitario podrán 
presentar sus proyectos, ideas, productos, prototipos, servicios y necesidades a través de 
una plataforma de crowdsourcing. Para poder interactuar con la plataforma, salvo para 
realizar aportes de recursos financieros y/o no financieros, se deberá contar con un correo 
electrónico con dominio de la universidad (p.e. @ucm.es). Con esta restricción se logrará 
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dar acceso a la carga de proyectos, ofertas de voluntarios,  acceso a listado de tutores y 
calendarios, únicamente procedente del entorno universitario. 
 
El objetivo de esta presentación será conseguir profesionales, especialistas o entendidos 
en un tema o área específica que quieran colaborar con la iniciativa y/o conseguir un 
“Aval Social“ para poder ser parte del coworking de la universidad. Este Aval Social 
consiste en obtener un financiación a través de crowdfunding, en cualquiera de sus 
categorías5, de al menos 3.500 €6 (El capital mínimo constituir una Sociedad Limitada en 
España, según el RD 4/2010, es de 3.000 €7). Es decir, el importe mínimo necesario para 
poder afrontar los gastos de constitución de una sociedad.  
 
Tal como se ha explicado en el marco conceptual de este trabajo, el crowdfunding actuaría 
como tamiz de la gran cantidad de ideas y proyectos que puedan surgir en el espacio 
universitario. Este filtro proviene de la sociedad, en general, y no de un jurado que podría 
estar sesgado por sus propios intereses y/o prejuicios. Además, para que esta iniciativa no 
fracase se debe conseguir un entorno enriquecedor:  
 Desarrollar espacios coworking:  será creado gracias al aporte de recursos de la 
universidad. Este tema se profundizará en la etapa 3. 
 Regulación estatal de estas prácticas: en la actualidad se está tratando en el poder 
legislativo español la ley que regularía al crowdfunding, se prevee que se apruebe 




Diferentes actores sociales evaluarán las diferentes campañas de crowdsourcing (se podrá 
solicitar financiación y otros recursos) y decidirán de qué manera apoyar las iniciativas, 
de acuerdo a las características de cada una de ellas.  
 
Los proyectos que requieran personal especializado, materiales, tecnología o cualquier 
otro recurso no monetario, una vez conseguido gracias a la plataforma, podrán seguir 
desarrollándose de manera independiente y continuar perfeccionando su idea o 
emprendimiento. Una vez alcanzado el nivel de desarrollo adecuado, será posible pasar a 
la siguiente fase: la de captación de fondos para poder constituir una sociedad y comenzar 




Aquellos proyectos que hayan conseguido el aval social pasarán a formar parte del 
espacio de coworking universitario. Esta propuesta plantea que el espacio debería 
funcionar gracias a los medios que la universidad dispone. En el cuadro 6 se presentan 
los recursos con los que cuenta la universidad, el grado de disponibilidad de cada recurso 
y una breve descripción de la situación actual del mismo. Finalmente, en las dos últimas 
columnas se presenta la propuesta de mejora con la que se podría optimizar y reutilizar 
                                                 
5 Referenciar a las categorías de crowdfunding en el capítulo 2. 
6 Este importe podrá incrementarse en función del espacio que se disponga para Coworking y el número de 
proyectos solicitantes. 
7 Es cierto que, por la nueva Ley de Emprendedores 14/2013 Art. 4,  no es necesario desembolsar la totalidad 
del capital mínimo, pero lo cierto es que en caso de liquidación los socios deberán responder con su 
patrimonio hasta el mínimo legal (3.000 €).  
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ese recurso para su utilización en el cumplimiento del papel de las universidades como 
motores del emprendimiento. 
 
El objetivo de esta etapa es acelerar y asegurar el desarrollo de las diferentes iniciativas 
mediante tutorías con especialistas, jornadas temáticas de acuerdo a las necesidades de 
los proyectos y disponibilidad de los disertantes, así como el contacto entre los diferentes 
emprendedores. Por otra parte, se busca dar difusión y respaldo a las start-ups a través de 




Aquellas start-ups que hayan logrado progresar, probablemente deban contratar nuevo 
personal, expandir su distribución de productos y/o servicios y sus ventas ayudará al 
crecimiento del PIB y, por lo tanto, a la recaudación impositiva. Generando un círculo 
virtuoso en la sociedad que ha sido quien ha financiado a través de la asignación de la 
partida presupuestaria estatal a la universidad. Este análisis se profundizará en el análisis 
de la viabilidad económica de capítulo 4. Igualmente, aquellos proyectos que fracasen 
tendrán como resultado, emprendedores capacitados y con experiencia para volver a 




La sociedad es quien financia la universidad a partir de su asignación presupuestaria, por 
lo tanto es quien le permite a dicha institución contar con los recursos necesarios para 
poner en marcha esta propuesta y, a su vez, es la sociedad en su conjunto la beneficiaria8 
de los resultados de la actividad universitaria. 
 
 
                                                 
8 Ver análisis epígrafe 4.5 
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Cuadro 6: Recursos universitarios disponibles. 
 




Situación Actual Propuesta de Mejora
Utilidad para el 
emprendimiento 
Aulas Alta
En las facultades hay largos 
espacios de tiempo, durante 
el día, en las que sus aulas 
están desocupadas por 
completo o incluso 
inutilizadas durante meses.
Redistribuir los espacios de 
modo que se pueda 
disponer de aulas a media 
jornada o jornada completa 
para el desarrollo del 
coworking.
Podrán ser espacios de 
coworking  para los 
emprendedores universitarios.
Ordenadores Media
Las salas de ordenadores 
suelen estar disponibles para 
los alumnos, salvo que haya 
clases específicas en los 
ordenadores.
Cronograma abierto y en 
línea de los horarios de 
utilización de las salas de 
ordenadores. De esta forma 
los emprendedores sabrán 
los horarios en los que 
podrán hacer uso de las 
instalaciones.
Podrán ser utilizadas para los 
emprendedores que no 





De la misma forma que 
existen aulas ociosas, existen 
escritorios, sillas y mesas 
inutilizadas durante muchas 
horas del día.
Reasignar mesas a los 
espacios definidos para 
coworking  en la medida de 
lo posible.
Podrían ser utilizadas para los 
espacios de coworking.
Internet Alta
Acceso a la Red es gratuito e 
ilimitado durante todo el 
período lectivo.
-
Podría ser utilizada por los 
emprendedores.
Teléfono Media
En España las llamadas a 
teléfonos fijos nacionales 
son gratuitas.
Instalación de teléfonos (no 
nuevas líneas) en los 
espacios de coworking.






instrumental o aparato que se 
necesite existen lapsos 
ociosos.
Cronograma abierto y en 
línea de los horarios de 
utilización de las salas de 
ordenadores. De esta forma 
los emprendedores sabrán 
los horarios en los que 
podrán hacer uso de las 
instalaciones.
Podría ser utilizada por los 
emprendedores.
Tutores Baja
Los profesores universitarios 
tienen días y horas asignadas 
para realizar tutorías a sus 
alumnos; horas en algunos 
casos, que sus alumnos no 
aprovechan.
Listado abierto, ordenado 
por especialidad de 
profesores con tutorías a 
alumnos con e-mails de 
contacto.
Podría ser utilizado como 
asesoría de mentores a los 





La universidad cuenta con 
contactos en diversos 
campos del conocimiento, 
tanto de especialistas como 
de alumnos.
Listado abierto y dinámico 
de profesionales y alumnos 
dispuestos a formar parte o 
colaborar en nuevos 
emprendimientos.
Podría ser utilizada para 
contactar perfiles 
profesionales diferentes con 






La universidad cuenta con 
medios de comunicación 
como Tribuna Complutense, 
Inforadio, RTVDOC, Radio 
Complutense, etc. Pero 
además, tiene contactos con 
grandes medios de 
comunicación directamente o 
a través de sus alumnos o ex-
alumnos.
Definir un espacio de 
encuentro (físico y virtual) 
entre emprendedores y 
el/los responsables de 
relaciones con medios de 
comunicación, internos y 
externos de la Universidad.
Podría ser utilizada para darle 
difusión a los 
emprendimientos más sólidos.
Empresarios Media
Muchos de los empresarios o 
directivos de grandes 
empresas han sido alumnos 
universitarios de grado o 
estudios superiores.
Generar un listado de 
actuales o ex-alumnos que 
se encuentren dirigiendo o 
hayan dirigido empresas 
exitosas para comunicarse 
con ellos y proponerles 
colaborar con la iniciativa.
Podrían ser invitados a 
participar como mentores, 




4.1 Espacio de Coworking 
Como se comenta en la etapa 3 del apartado anterior, la universidad cuenta con los 
recursos necesarios para poner en funcionamiento este espacio. Pero para ello deberán ser 
realizadas las propuestas de mejora del cuadro 6 y que se desarrollan a continuación de 
manera agregada: 
 
1- Redistribución de espacios y mobiliario 
 
El objetivo es conseguir aulas que puedan ser utilizadas como lugar de trabajo y reunión 
para los emprendedores. 
 
Dicho espacio deberá ser manejado por el mismo personal que actualmente se encarga 
del control y mantenimiento de las aulas y mobiliario de la universidad. El espacio de 
coworking podrá ser utilizado única y exclusivamente por el equipo de los proyectos 
avalados. 
 
2- Cronograma abierto y en línea de los horarios de utilización de ordenadores, 
aparatología e instrumental tecnológico universitario 
 
El objetivo es conseguir disminuir al máximo el tiempo ocioso de dichos recursos. Con 
un cronograma definido y de acceso para todos los emprendedores, de modo tal que se 
pueda aprovechar el tiempo en el que los investigadores, profesores o becarios no los 
utilicen. Dicho cronograma deberá estar enlazado con la plataforma de crowdsourcing, 
que más adelante describiremos. 
 
3- Listado abierto y ordenado por especialidad de profesores con tutorías 
 
El objetivo de esta medida es facilitar el contacto entre emprendedores y profesores 
(tutores). Con dicho listado se podrá lograr que los emprendedores puedan contactar con 
especialistas de acuerdo a sus necesidades y solicitarles citas que serán concertadas en la 
medida que los alumnos de dichos profesores no las aprovechen. Nuevamente se 
obtendría una optimización de los recursos universitarios en pro de su finalidad. Además, 
desde el punto de vista de los tutores, estos encuentros les darán información sobre las 
tendencias de innovación y necesidades de sus alumnos a la hora de preparar sus clases, 
lo que podría ser un input de mejora del sistema educativo. 
 
Este listado debería estar publicado en la plataforma de crowdsourcing que más adelante 
se describirá. 
 
4- Listado abierto y dinámico de profesionales, alumnos y ex-alumnos 
 
El objetivo de esta medida es generar una especie de catálogo de especialistas que se 
ofrecen a escuchar ideas y, en caso de estar interesados, sumarse al emprendimiento. Por 
lo tanto, aquél emprendedor que posea una idea pero que no tenga los conocimientos 
necesarios para llevarla adelante sólo, podrá acudir a este catálogo para ponerse en 
contacto con otros que sí los tengan. 
 





5- Definición de espacio de encuentro entre emprendedores y responsables de 
relaciones con medios de comunicación internos o externos a la universidad 
 
Este es un factor fundamental para incentivar el emprendimiento universitario. Uno de 
los recursos más costosos para un emprendedor es la difusión de sus proyectos, ya que es 
su forma de acceder a su público o cliente objetivo. El fin de esta medida es proporcionar 
un medio de conexión de los proyectos universitarios con el exterior. Es ello que la 
instalación de jornadas mensuales de emprendedores con los responsables de la 
comunicación institucional de la universidad, sería de gran ayuda.  
 
6- Listado de empresarios 
 
Es probable que exista, y de no existir, podría ser relativamente sencillo construir un 
padrón de ex-alumnos y profesores que se desempeñen en el ámbito empresarial y que 
posean cargos importantes en medianas o grandes empresas de todos los sectores. Con 
esta información se podría contactar, a través de un representante de la universidad, a 
dichas personalidades y proponerles participar en el programa de manera gratuita en 
alguna de las siguientes formas: 
 
 Dar charlas en jornadas sobre sus áreas de conocimiento a los emprendedores 
universitarios. Dándole prioridad de asistencia a aquellos que integren equipos de 
proyectos que formen parte del espacio de coworking, pero abierto también a 
cualquier alumno que quisiere participar. 
 Ofrecer horas de tutoría mensuales a aquellos proyectos que tengan relación 
directa con sus conocimientos. 
 Formar parte de comité organizador de las ruedas de inversión trimestrales 
(pudiendo variar de acuerdo a la cantidad de proyectos disponibles) en las que se 
presentarán los proyectos que hayan cumplido su estancia en el coworking 
universitario y estén listos para emprender su camino como start-ups 
independientes. 
 Permitir el envío periódico de información de los proyectos en coworking a fin de 
estar al tanto de los mismos y en caso de ser interesante para su empresa o intereses 
recibir a los emprendedores en cuestión y/o colaborar en la presentación de dichos 
emprendedores con personas que pueden influenciar positivamente en dichos 
emprendimientos. 
 
Este listado no será público y deberá ser administrado por los responsables de 
comunicación institucional de la universidad y/o los coordinadores del espacio de 
coworking 
 
Si es importante decir que el espacio de coworking, dada la gran cantidad de actividades, 
deberá ser coordinado por 3 personas que lo realizarán sin recibir ninguna 
contraprestación económica por su labor por parte de la universidad: Un ex–directivo de 
una empresa relevante (jubilado o pre-jubilado), un profesor universitario y un 







Proceso de Selección de Proyectos 
 
Podrán formar parte del espacio de coworking aquellos proyectos que hayan conseguido 
el aval social, tal como se ha comentado en la presentación de la propuesta. A su vez los 
proyectos seleccionados podrán formar parte del espacio, por al menos, 6 meses y 
corresponderá a la coordinación definir el tiempo que podrán hacer uso de las 
instalaciones de coworking. 
 
Actividades mínimas por proyecto seleccionado 
 
Cada equipo de emprendedores debería, al menos, contar con las actividades descritas en 
el cuadro 7: 
 
Cuadro 7: Actividades mínimas y frecuencia por proyecto seleccionado. 
 
          Fuente: Elaboración Propia 
4.2 Plataforma de Crowdsourcing 
Esta plataforma es el eje central de esta propuesta, debido a que cumple las siguientes 
funciones: 
 
 Punto de encuentro de emprendedores y personas interesadas en formar parte o 
colaborar en nuevos emprendimientos. 
 Espacio de difusión de ideas para desarrollar. 
 Espacio de publicación de necesidades no monetarias para emprendimientos del 
ámbito universitario. 
 Espacio para la publicación de proyectos con necesidades de financiación. 
 Punto de acceso a directorio de contacto con profesores (tutores) por especialidad 
 Portal de difusión de actividades relacionadas con el emprendimiento 
universitario. 
 Punto de información y gestión de la disponibilidad para la utilización de aparatos 
y tecnología propiedad de la universidad. 
 
Actualmente, la Universidad Complutense de Madrid no dispone de una plataforma de 
estas características, por lo que podría tercerizar dicho desarrollo y gestión, para evitar 
costos fijos y agilizar su implementación. Es fundamental que dicha plataforma cuente 
con el apoyo y la imagen institucional de la Universidad. 
Reuniones con cada coordinador del 
espacio de coworking
Charla con especialistas 
Presentar el proyecto ante la rueda 
de inversores
Reunión con responsables de la 









4.2.1 Características básicas de la plataforma 




En este espacio se cargarán todas las ideas y proyectos en cualquier etapa de desarrollo, 





En este sitio se encontrarán aquellos estudiantes o especialistas que estén dispuestos a 
participar en nuevas ideas y proyectos en proceso de desarrollo. Cargarán etiquetas (tags) 





Aquí podrá encontrarse mediante filtros de búsqueda, por especialidad, los correos 
electrónicos de aquellos profesores de la universidad que den tutoría a sus alumnos. 
 
4- Recursos físicos 
 
En esta solapa, podrán encontrarse calendarios que podrán gestionarse on line. En ellos 
los usuarios de la plataforma podrán reservar todo tipo de aparatos tecnológicos con los 
que la universidad cuente, en los tiempos en los que no esté siendo utilizado por 




En esta última ventana, se podrá encontrar todo tipo de novedades sobre emprendimiento, 
por ejemplo: 
 
 Artículos sobre emprendimientos. 
 Publicidad de concursos de emprendimiento. 
 Actividades que se desarrollaran en el coworking universitario. 
 Cualquier otra información que sea relevante para el colectivo interesado. 
4.3 Análisis de viabilidad económica 
La propuesta que en este trabajo se presenta debe ser analizada desde la óptica de su 
impacto social para determinar su viabilidad económica. Para ello se escogerá uno de los 
métodos de medición que fueron presentados en el marco teórico del presente trabajo: 




4.4 Selección de la metodología 
En disonancia con Alarcón (2008), se considera que los datos para la valoración de los 
indicadores propuesto por método IBES es subjetiva y arbitraria. El objetivo de este 
trabajo es darle una valoración a una propuesta que tendría impacto social. Entre los 
impactos positivos que se esperan está el incentivo al emprendimiento. Para alcanzar 
dicho efecto se debería parametrizar entre diferentes niveles de personas emprendedoras 
y asignarles un valor numérico. Lo que lo haría incomparable y para este caso en concreto 
derivaría en un análisis altamente subjetivo. 
 
En relación con el método RESPIDi, aunque éste método no tiene problemas de 
objetividad en la parametrización de los factores, debido a que no intenta transformar 
variables cualitativas en cuantitativas, es poco claro el resultado que se obtiene del 
impacto positivo o negativo del proyecto analizado. 
 
En contraste con lo anterior, al aplicar el método SROI, para evaluar el impacto de un 
proyecto, se debe proceder a la monetización de cada uno de sus impactos sociales 
mediante la utilización de proxies. Si bien es cierto que la asignación de una proxy a 
determinados impactos suele ser difícil e incluso subjetivo (Por ejemplo, para nuestro 
caso: hacer que los estudiantes sean más emprendedores), este método utiliza precios de 
servicios o productos aproximados a lo que se quiere monetizar. Y esa es su ventaja. 
Explica Roux (2010), en relación este tema, que como agentes económicos aceptamos 
que el precio de las cosas releve nuestras preferencias de un bien sobre otro y, por lo tanto, 
el precio sea una aproximación al valor.  Son dos las razones por lo que esto es así. 
Primero, un precio representa el valor de mercado de un bien o servicio, pero no 
representa todo su valor. Segundo, un precio depende de la distribución de la renta y de 
la riqueza, ya que a diferentes distribuciones se obtienen precios de mercado diferentes. 
Esto quiere decir que el precio de cualquier producto o servicio es subjetivo, por lo tanto 
es congruente con cualquier monetización para cualquier caso. 
 
Las ventajas de utilizar precios como proxy son: 
 Se facilita la compatibilización entre lo financiero y lo no financiero. 
 Facilita la comunicación del análisis. 
 Permite realizar análisis de sensibilidad. 
 Ayuda a identificar KPIs. 
 
Dada las características de la metodología (SROI), y al igual que los otros métodos de 
medición de impacto social, no podrán establecerse comparaciones entre proyectos, a no 
ser que pertenezcan al mismo sector y tengan características similares. Pero de los tres 
métodos analizados, consideramos que es el más completo, con el menor grado de 
subjetividad y de fácil comprensión para cualquier actor social. Nuestra postura se basa 
en que las proxies que se definan tomarán valores que el analista no puede decidir, ya que 
está determinado por el mercado o por datos empíricos. Por último, SROI es un método 
que cualquier grupo de interés podrá fácilmente interpretar por su carácter puramente 




4.5 Valoración y medición del impacto social 
Para la valoración del impacto social se aplicará la metodología propuesta por Roux 
(2010) de siete pasos. 
 
1-  Establecer el alcance del estudio e identificar los Grupos de Interés relevantes 
para nuestro análisis 
 
El análisis que se realiza en este epígrafe, busca determinar si la propuesta que plantea el 
presente trabajo genera un impacto social positivo o no. Dicho de otra manera, se intenta 
determinar si la suma de sus beneficios sociales es superior a la inversión necesaria para 
llevarlo adelante. Tiene como usuarios objetivo a las autoridades educativas, personal 
universitario, profesores, alumnos, comunidad académica y público en general. La 
propuesta bajo análisis precisa los recursos que han sido enumerados en el capítulo 4 de 
este trabajo que, en forma resumida, se enumeran a continuación: 
 Aulas (Espacio de coworking) 
 Mobiliario 
 Ordenadores, instrumental y aparatología 
 Internet y teléfono 
 Tutores y mentores 
 Medios de comunicación 
 Red de contactos 
 Coordinadores 
 Emprendedores 
 Plataforma de Crowdsourcing 
 
El objetivo de la propuesta es lograr crear el instrumento necesario para que las 
universidades sean el motor del emprendimiento en un país. Los impactos sociales 
objetivos son: Incentivar, formar y apoyar a emprendedores en el ámbito de la 
Universidad Complutense de Madrid. 
 
En el marco de este estudio, se tendrá en consideración y proyectará todo el proceso que 
se describe en el capítulo 4: Puesta en marcha, funcionamiento y madurez del espacio de 
coworking y de la plataforma de crowdsourcing universitaria. Para ello se abarcará 
espacio temporal prospectivo detallado de 5 años y 6 meses. Los primeros 6 meses desde 
el 1 de julio de 2015 hasta el 31 de diciembre de 2015 se comenzará a trabajar en la 
organización y captación de primeros proyectos. Luego, desde el 1 de enero de 2016 al 
31 de diciembre de 2020, se supone el comienzo del programa propuesto detallado. 
Finalmente, se supondrá un escenario al infinito desde el 1 de enero de 2017. 
 
A continuación, se enumeran supuestos, o definiciones arbitrarias, que se mantendrán 
durante todo el análisis y que se resumen en el Cuadro 8: 
 
 La duración de cada proyecto dentro del espacio de Crowdsourcing será de 6 
meses. 
 Se define como grupo de interés para todos los cambios a Alumnos y comunidad 
académica en general. Entendiendo por “comunidad académica” a empleados 
universitarios, profesores, becarios e investigadores. Aunque veremos que el 
impacto no es sólo para este grupo de interés, sino para toda la sociedad. 
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 La cantidad media de emprendedores por proyecto se estima en 3 personas. 
 Se conseguirán los recursos necesarios para 30 emprendedores por semestre. 
 Se considera que la plataforma de crowdsourcing tiene una vida útil indefinida de 
años, gracias al servicio de mantenimiento continuo. 
 Suponemos que un 20% de los proyectos serán viables, una vez finalizado el 
programa de incentivo al emprendimiento. Esto quiere decir que 6 proyectos 
anuales terminarán convirtiéndose en PyMEs. 
 Suponemos que otro 5% de los proyectos del programa, lograrán reconvertirse y 
ser PyMEs viables en el próximo año. Consideramos que con lo aprendido y los 
contactos adquiridos serán capaces de hacerlo. Por lo tanto, cada año, el programa 
generará una PyME más, como efecto residual. 
 Como ya se ha explicado en otras partes de este trabajo, no existen programas en 
concreto para el incentivo al emprendimiento en la Universidad Complutense de 
Madrid. Es por esta razón que se consideran nulos los efectos desplazamientos, 
peso muerto y atribución a la hora del cálculo del impacto social de la propuesta. 
 No se considerará como impacto social, atribuible a la propuesta, el incremento 
de recaudación fiscal que los proyectos exitosos producirán más allá de los 6 
meses siguientes a la salida del coworking. La decisión de este supuesto reside en 
el criterio de prudencia. De no plantearse este supuesto, podría sobreestimarse los 
beneficios sociales desde el punto de vista de recaudación fiscal. 
 Se considerará que a partir del 6 año, y en adelante, habrá más espacios dedicados 
al incentivo al emprendimiento, haciendo que haya un crecimiento perpetuo 
(anual) de 0.5%. Esto puede explicarse, por ejemplo, con que los antiguos 
emprendedores que hayan logrado llevar adelante sus ideas donen recursos para 
la ampliación y mejora del programa, en agradecimiento. De hecho, podría 
incluirse en la propuesta que los emprendedores firmen un acuerdo de 
colaboración en caso de éxito. 
 Las tasas anuales de descuento utilizadas (ver cuadro16), siguiendo las 
recomendaciones de Roux (2010), son: 
o Período de detalle (primeros cinco años): 3.5%9. 
o Valor Residual: 2.5%10. 
 Se supone que la recaudación media por proyecto presentado al crowdfunding es 
de 3.500 €. 
 La comisión que cobra la empresa dueña de la plataforma es del 5% sobre el total 
recaudado de las campañas exitosas, mientras que los medios de pago cobrarán 
un 3%. 
 Segunda ronda: sobre aquellos proyectos viables durante el programa y acabado 
el programa 1 año después conseguirán una financiación media de 30.000 €. La 
empresa propietaria de la plataforma cobrará 5% sobre lo recaudado. 
 
                                                 
9 Lo que equivale a 1.735% semestral, por equivalencia de tasas. 
10 Lo que equivale a 1.242% semestral, por equivalencia de tasas. 
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Cuadro 8: Supuestos para el análisis de viabilidad 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
2- Elaborar mapas de cambio 
 




Realizando un análisis de la ocupación de aulas para una correcta redistribución de las 
clases asignadas, para ser impartidas en cada una de ellas, se podrá obtener aulas 
destinadas en su totalidad para la localización del espacio de coworking. El efecto de tener 
un lugar físico determinado para este fin, genera un sentido de pertenencia a sus 
integrantes, un ámbito propicio para el intercambio de ideas (apoyo) y un lugar de 
realización de las actividades para emprendedores (formación). 
 
Gráfico 5: Mapa de cambio - Aulas 
 




Dando acceso a la programación de tiempos disponibles de utilización de ordenadores, a 
todos los integrantes de la comunidad universitaria, se logra crear una herramienta de 
trabajo muy importante para casi cualquier proyecto o idea. 
 
Variables consideradas para el Análisis
Capacidad Coworking  (en personas) 30
Integrantes por proyecto (en personas) 3
Cantidad de proyectos 10
Ordenadores asignados al programa 10
Utilización de Equipos por proyecto 1
Meses de duración de los programas 6
Tasa de éxito instantánea (por programa) 20,00%
Tasa de éxito residual (por programa) 5,00%
Crecimiento Perpetuo (Anual) 0,50%
Crecimiento Perpetuo (Tasa semestral) 0,25%
Recaudación media de crowdfunding  (por proyecto) 3.500 €                                                                     
Comisión plataforma crowdfunding 5,00%
Comisión medios de pago 3,00%
Comisión segunda ronda 5,00%
Recaudación media de la segunda ronda 30.000 €                                                                  
Tasa de Descuento período de detalle (Anual) 3,50%
Tasa de Descuento período de detalle (sem.) 1,735%
Tasa de descuento Valor Residual (Anual) 2,50%
Tasa de descuento Valor Residual (sem.) 1,242%









Gráfico 6: Mapa de cambio - Ordenadores 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Instrumentos o aparatos 
 
Proporcionando acceso a la programación de tiempos disponibles de utilización de 
equipos propiedad de la Universidad, a todos los integrantes de la comunidad 
universitaria, se obtiene como resultado: la posibilidad de contrastar y desarrollar 
productos (o servicios) que de no contar equipamiento específico no podrían realizarse 
por cuestiones de costo o dificultad de acceso. 
 
Gráfico 7: Mapa de cambio - Instrumentos y aparatos 
 




Al igual que las aulas, realizando un análisis de la ocupación se podrá obtener mobiliario 
para el espacio de coworking. El efecto de tener un lugar físico determinado para este fin 
genera un sentido de pertenencia a sus integrantes, un ámbito propicio para el intercambio 
de ideas (apoyo) y un lugar de realización de las actividades para emprendedores 
(formación). 
 
Gráfico 8: Mapa de cambio - Mobiliario 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Acceso a Internet 
 
Con este recurso no se necesita realizar ninguna actividad, ya que todos los integrantes 
de la comunidad universitaria cuentan con acceso a la red. Si los emprendedores debiesen 
realizar sus actividades en solitario, deberían contratar un servicio vital para cualquier 
desarrollo. Por lo que representa un gran apoyo para los emprendedores. 
 



























Gráfico 9: Mapa de cambio - Internet 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Red de teléfono 
 
Una vez definidos los espacios de coworking, sería muy importante que los 
emprendedores cuenten con líneas telefónicas para poder recibir y realizar (al menos 
locales) llamadas de sus clientes, proveedores, etc. Gracias a esta iniciativa, los 
emprendedores no deberán contratar el servicio. 
 
Gráfico 10: Mapa de cambio - Teléfono 
 




De este insumo se obtiene uno de los resultados más valiosos contribuidos por esta 
propuesta. El resultado de listar por especialidad los nombres y correos electrónicos de 
contacto de los profesores universitario, para lograr la formación y asesoramiento de cada 
emprendedor de acuerdo a la necesidad que su idea o proyecto requiera. 
 
Gráfico 11: Mapa de cambio -  Profesores 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Listado de Ex-alumnos 
 
La actividad que requiere este insumo es, probablemente, la que más tiempo lleve 
desarrollar. Ya que se propone realizar una búsqueda de ex-alumnos que hayan podido 
fundar o alcanzar puestos importantes en empresas reconocidas de diversos sectores 
industriales. Para luego contactarlos y proponerles participar en la propuesta de este 
trabajo como mentores, disertantes, inversores, etc. De esta forma se obtendrán, 
dependiendo cada caso, formadores o inversores para los emprendimientos universitarios.  
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Gráfico 12: Mapa de cambio - Ex-Alumnos 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Listado de empresas colaboradoras con la Universidad 
 
En este caso el insumo son las relaciones institucionales que se dispongan con distintas 
empresas. La actividad consiste en contactarlos y proponerles participar en la propuesta 
de este trabajo ofreciendo empleados o contratando especialistas que formen parte de la 
iniciativa como mentores, disertantes, inversores. De esta forma se obtendrán, 
dependiendo cada caso, formadores, inversores o patrocinadores de los emprendimientos 
universitarios. 
 
Gráfico 13: Mapa de cambio - Empresas colaboradoras 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Listado de medios de comunicación relacionados 
 
En este supuesto el insumo son las relaciones institucionales que se dispongan con 
distintos medios de comunicación. La actividad consiste en contactarlos y proponerles 
participar en la propuesta de este trabajo ofreciéndole a los emprendedores universitarios: 
 
 Espacios para difundir sistemáticamente proyectos que se generen en el 
coworking o en el ámbito universitario.  
 Empleados especialistas que formen parte de la iniciativa como mentores, 
disertantes en jornadas relacionadas.  
 
De esta forma se obtendrán, dependiendo cada caso, formadores o comunicadores 
(apoyo) de las start-ups en el ámbito universitario. 
 
Gráfico 14: Mapa de cambio - Medios de comunicación 
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Plataforma de Crowdsourcing 
 
Hemos hablado de este insumo y la actividad que se propone, para la obtención del 
cambio (ver capítulo 4). Pero, a modo de resumen, este recurso busca transformarse en 
(resultado): 
 
 El espacio de encuentro entre personas que tengan una idea con personas que estén 
dispuestas a colaborar, de una forma u otra, con la misma. 
 El medio de acceso a la información referente a disponibilidad de equipamiento y 
ordenadores, listado de profesores especialistas y novedades relacionadas con 
emprendimiento universitario o emprendimiento en general. 
 
Gráfico 15: Mapa de cambio - Plataforma de Crowdsourcing 
 




Estos son los encargados de que todos los insumos se transformen en resultados. Serán 
ellos los encargados de definir las actividades de formación, incentivo y apoyo que se 
realicen en el espacio de coworking y la plataforma de crowdsourcing. 
 
Gráfico 16: Mapa de cambio - Coordinadores 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Sinergia de propuesta en funcionamiento 
 
Estos no parten de un recurso en concreto, sino de la sinergia que se produce en la 
interacción del conjunto de ellos dispuestos al servicio de la I+D+i. El programa 
propuesto en el trabajo dará como resultado la creación de empresas y, por lo tanto, el 
incremento en la recaudación impositiva será el efecto final logrado.   
 
Gráfico 17: Mapa de cambio - Propuesta en funcionamiento 
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3- Establecer una relación de cambios y darles un valor monetario 
 
En la actual etapa del análisis se ha decidido asignar una proxy a cada cambio generado 
por una actividad en particular. Para ello se ha definido un indicador de cada actividad 
realizada, en busca de cambios. La razón por la que se ha decidido establecer las 
aproximaciones en función de las actividades y no de los cambios es que, si intentásemos 
valorar el cambio, nos sería casi imposible determinar un precio de referencia. Pongamos 
como ejemplo el cambio “Formación, incentivo y apoyo al emprendedor”: si analizamos 
la actividad de categorizar y contactar empresas colaboradoras con la universidad, el 
resultado podría ser generar encuentros con posibles inversores, charlas de profesionales 
e incluso consejos de un mentor. Por supuesto que el cambio producido es la formación, 
incentivo y apoyo al emprendedor. La explicación detallada de este cambio sería que, 
para cualquier emprendedor, la posibilidad de participar en charlas organizadas por la 
universidad es un apoyo. Además, en estas charlas, posiblemente, puedan conocer 
personas importantes en sus ámbitos específicos de I+D+i. Por lo tanto, es una posibilidad 
de dar a conocer su proyecto y hacerlo realidad (incentivo). El emprendedor podrá 
aprender de lo vivido en esas charlas y de los comentarios recibidos en sus interacciones 
con otros agentes, además de escuchar las últimas tendencias de su temática de 
emprendimiento (formación). Este proceso mental por el que transita el emprendedor 
refleja la manera de realizar el cambio. Como indicador de este ejemplo definimos 
“acceso a contactos o networking”. Por lo tanto, nuestra proxy será el costo de participar 
en una jornada de networking y conferencias. A modo de ejemplo, participar en una 
jornada de Smart Money (2015) tiene un coste de acceso de 100 €. 
 
A continuación se explicará, uno a uno, el motivo de selección de cada indicador, así 
como el criterio de definición de su respectiva proxy y su valor monetario. Se continuará 




De la optimización del uso de aulas se obtiene un espacio de coworking universitario. El 
indicador definido para este cambio es el “aumento de puesto de trabajo en el coworking”. 
Cuanto mayor número de aulas puedan reutilizarse para este fin, más emprendedores 
podrán formar parte de este programa. La proxy definida es el coste de un puesto de 
trabajo en un coworking. Para definir el valor monetario de esta proxy, hemos escogido 
el precio de un puesto de trabajo en Impact Hub Madrid, ya que es el coworking más 
renombrado de la ciudad y que cuenta con similares características que lo que se propone 
en este trabajo, a saber: 
 
 Horario de uso de 8:30hs a 20:30 horas de lunes a viernes. 
 Acceso a formación y talleres 
 Puesto de trabajo flexible (no se tiene un escritorio fijo) 
 Pertenencia a la red internacional de Impact Hub (acceso a otros coworkings) 
 Acceso a la plataforma de Impact Hub (red de emprendedores que estén en otros 
coworkings) 
 Descuento de alquiler de salas para eventos 
 Sala de reuniones gratuita 






Por lo tanto, el valor monetario de un puesto de trabajo de coworking es de 200 € 
mensuales. 
 
Gráfico 18: Monetización - Aula 




Con la optimización del uso de ordenadores se obtienen Laptops o Desktops disponibles 
para los emprendedores. El indicador definido para este cambio es el “aumento de 
ordenadores disponibles”. Cuanto mayor número de ordenadores puedan reutilizarse para 
este fin, más emprendedores podrán disponer de dicha herramienta. La proxy definida es 
el coste de uso de un ordenador en un cyber por hora. Para nuestra estimación hemos 
definido un uso medio de 4 horas diarias y 20 días mensuales. Para definir el valor 
monetario de esta proxy, hemos escogido el precio de un cyber al azar que preste este 
servicio en Madrid. El valor monetario es de 2 € la hora, por lo que en nuestro análisis 
impacta en 160 € mensuales. 
 
Gráfico 19: Monetización – ordenadores 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Instrumentos o aparatos 
 
De la optimización en el uso de equipamiento universitario se obtiene instrumental o 
herramientas disponibles para los emprendedores. El indicador definido para este cambio 
es el “aumento de equipamiento disponible”. Cuanto mayor número de equipos se puedan 
disponer para este fin, más proyectos podrán ser testeados o llevados adelante. La proxy 
definida es el coste de uso medio de diferentes dispositivos (Ver Anexo 4), a modo de 
resumen, se han tomado algunos recursos de los que se disponen precios de acceso 
público: 
 
 Cámara de Cine 
 Microscopios  
 Equipamiento científico variado 
 Estudios de grabación 
 Iluminación 
 
Para definir el valor monetario de esta proxy, hemos escogido el precio promedio de 
utilización mínima de este instrumental en Madrid. El valor monetario de este servicio es 
de 53 €. Consideramos que para los emprendedores será menester utilizar dichos aparatos, 
al menos, una vez a la semana. En nuestro análisis se reflejaría con 212 € mensuales. 
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Gráfico 20: Monetización - Instrumentos o aparatos 
 




A partir de la optimización del uso, se obtienen muebles para el espacio de coworking 
universitario. El indicador definido para este cambio es el “aumento de puesto de trabajo 
en el coworking”. Cuanto mayor número de muebles puedan reutilizarse para este fin, 
más emprendedores podrán formar parte de este programa. La proxy definido es el coste 
de un puesto de trabajo en un coworking. Le daremos un valor monetario de 0 €, para no 
duplicar la estimación, considerando que ya hemos valorado a las aulas como espacio de 
coworking por 200 € y se supone que un espacio con dichas características cuenta con el 
mobiliario necesario. 
 
Gráfico 21: Monetización - Mobiliario 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Acceso a Internet 
 
El indicador definido para este cambio es el “número de proyectos que tienen acceso a 
internet”. Cada proyecto que se incorpore al espacio de coworking, independientemente 
al número de integrantes con el que cuente, estará ahorrándose la contratación de este 
servicio. La proxy definida es el coste mensual de la contratación de Internet y teléfono 
fijo. Le daremos un valor monetario a partir de realizar una media entre todas las ofertas 
que hemos relevado (Ver Anexo 4) descontando el coste del servicio de teléfono fijo 
publicado por 3 compañías de España (13 €). La explicación de porqué hemos hecho una 
media entre todas las ofertas de internet, sin considerar las características de la oferta, es 
que no sabemos la necesidad de velocidad y otras características que puedan requerir del 
servicio de internet en cada proyecto en concreto. Con este procedimiento se obtiene un 
valor monetario aproximado de 29 € mensuales, pero el mismo está incluido en el precio 
de la contratación de espacio de coworking. Al igual que en el caso del mobiliario lo 
valoraremos en 0 €, para no duplicar conceptos dentro del análisis.  
 
Gráfico 22: Monetización - Internet 
 
Fuente: Elaboración propia. 
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Red de teléfono 
 
El indicador definido para este cambio es el “número de proyectos que tienen acceso a 
teléfono fijo”. Cada proyecto que se incorpore al espacio de coworking, 
independientemente del número de integrantes con el que cuente, se estará ahorrando la 
contratación de este servicio. La proxy definida es el coste mensual de la contratación de 
Internet y teléfono fijo. Le daremos un valor monetario a partir de realizar una media 
entre ofertas publicadas del servicio de 3 compañías de España (Ver Anexo 4). Así 
obtenemos un valor monetario aproximado de 13 € mensuales, que no está incluido en 
precio de la contratación de espacio de coworking.  
 
Gráfico 23: Monetización - Teléfono 
 




A partir del listado de profesores por especialidad, se obtiene un medio de contacto directo 
entre emprendedores y profesores, cuyo resultado es el asesoramiento para el desarrollo 
del proyecto del emprendedor. El indicador definido para este cambio es el “Número de 
horas de asesoramiento por proyecto”. La proxy para este caso es el coste hora de gestoría. 
Para nuestra estimación hemos definido un uso medio de 4 horas mensuales por proyecto. 
Para definir el valor monetario de esta proxy, hemos escogido el precio de una gestoría 
al azar en España con la cadena de búsqueda en Google de “gestoría españa tarifas” (ver 
resultado en Anexo 4). El valor monetario de este servicio es de 40 € la hora para 
consultas, por lo que en nuestro análisis son 160 € mensuales. 
 
Gráfico 24: Monetización - Profesores 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Listado de Ex-alumnos 
 
Gracias al listado de ex-alumnos se obtienen, al menos, jornadas de capacitación para el 
desarrollo del proyecto del emprendedor. El indicador definido para este cambio es el 
“Número de horas de charlas impartidas”. La proxy escogida es el coste hora de una 
jornada de capacitación. Para nuestra estimación hemos definido una charla semanal de 
2 horas que equivale a 8 horas mensuales por integrante del equipo. Para definir el valor 
monetario de esta proxy, hemos escogido el precio de un curso de experto en Marketing 
On-Line y Social Media impartido por la Escuela de Negocios de la innovación y los 
emprendedores (IEBS) que tiene una duración de 120 horas y un costo de 889 € (ver 
Anexo 4). Hemos escogido este curso, ya que consideramos que es una formación que 
casi cualquier emprendedor debe tener un mínimo conocimiento independientemente del 
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campo de conocimiento en el que se encuentre. El valor monetario de este servicio es 7.5 
€ la hora, por lo que en nuestro análisis son 90 € mensuales. 
 
Gráfico 25: Monetización - Ex-alumnos 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Listado de empresas colaboradoras con la Universidad 
 
A partir del listado de empresas colaboradoras se obtienen, al menos, jornadas de 
encuentro entre directivos o fundadores de empresas relevantes que es fundamental para 
el desarrollo de contactos comerciales de los emprendedores. El indicador definido para 
este cambio es el “Número de jornadas de networking por emprendedor”. La proxy 
definida es el coste una jornada de networking. Para nuestra estimación hemos definido 
una jornada trimestral por integrante del equipo. Para definir el valor monetario de esta 
proxy, hemos escogido el precio de una jornada de conferencias realizada hace pocos días 
en Madrid, Smart Money 2015 (Ver Anexo 4), cuyo costo de acceso es de 100 €. Por lo 
tanto, el valor monetario de este impacto es 33 € mensuales. 
 
Gráfico 26: Monetización - Empresas colaboradoras 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Listado de medios de comunicación relacionados 
 
Partiendo del listado de medios de comunicación, se obtiene una forma de acceso a 
medios de comunicación para la difusión de los proyectos y actividades. El indicador 
definido para este cambio es el “Acceso a medios de comunicación”. La proxy definida 
es el coste de una hora de un community manager profesional al mes por proyecto. El 
valor monetario de esta proxy, es de 60 € mensuales. 
 
Gráfico 27: Monetización - Medios de comunicación 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Plataforma de Crowdsourcing 
 
Con el uso de la plataforma de crowdsourcing, se obtiene un medio de contacto entre 
emprendedores, aportantes y público en general, que aportan su tiempo, recursos o dinero, 
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dependiendo cada caso. El indicador definido para este cambio es el “Desarrollo de una 
plataforma de Crowdsourcing”. La proxy definida es el coste de desarrollo de una 
plataforma, con las características descritas en el capítulo 4 de este trabajo. El valor 
monetario de esta proxy, es de 20.000 € de inversión inicial (por única vez) y un 
mantenimiento de 2.000 € mensuales. 
 
Gráfico 28: Monetización - Plataforma de Crowdfunding 
 




Ellos serán quienes gestionarán todos los recursos, por lo que su indicador es la 
representación y gestión de los recursos de esta propuesta. La proxy definida es el coste 
mensual de 3 salarios de media jornada medios en España. Para definir el valor monetario 
de esta proxy, hemos buscado información sobre el salario medio en la Comunidad de 
Madrid (Ver Anexo 4). El resultado de esta búsqueda es que el salario medio es de 1.900 
€, por lo que en nuestro análisis equivale a 2.850€ mensuales. 
 
Gráfico 29: Monetización - Coordinadores 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Sinergia de propuesta en funcionamiento 
 
En este caso el grupo de interés es la sociedad en su conjunto, la misma que financia a 
través de partidas presupuestarias la Universidad pública. 
 
Para poder monetizar este cambio, se ha definido como indicador, el aumento de la 
recaudación impositiva. Por un lado, la que se genera producto del aumento en la 
recaudación de impuesto a sociedades, como resultado de la creación de nuevas empresas. 
Por el otro lado, la recaudación impositiva que deriva del incremento del consumo, como 
efecto de la generación de autoempleo de los fundadores de las empresas antes 
mencionadas. 
  
Hemos realizado un análisis para la estimación del incremento marginal de recaudación 
impositiva por cada PyME creada. Para ello, hemos partido de los siguientes datos: 
 
a- Número de empresas activas en España: 3.231.383 (Rodriguez, 2014) 
b- Porcentaje de empresas PyMEs del total de empresas en España: 99.88% 
(Dirección general de la industria y de la PYME, 2013). 
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c- Ingreso medio: Se ha utilizado la base de datos “SABI,” (n.d.) (Ver Anexo 6) para 
determinar el ingreso medio de una start-up de Madrid. Para ello hemos aplicado 
una serie de criterios de búsqueda de empresas para llegar a obtener los estados 
financieros agregados de esta muestra. Los criterios de búsqueda fueron: 
o Región: Madrid (Ciudad). 
o Forma Jurídica: Sociedad Limitada y Cooperativa. 
o Estado actual: Activa. 
o Nivel de dependencia: Independiente. 
o Número de empleados: 0 a 249 
o Informes actualizados en el último semestre. 
Podemos suponer, entonces, que el ingreso medio de una empresa en creada 
gracias a nuestra propuesta es de 200.000 € anuales. 
d- Porcentaje de EBIT sobre Ventas: 1.9%11 (Circulo de Empresarios, 2014) 
e- Carga fiscal media de una PyME sobre su resultado contable positivo 16% 
(Europa Press, 2014). 
f- Por aplicación de la Ley 14/2013, conocida como Ley de emprendedores, dispone, 
para autónomos menores a 30 años, una tarifa plana generalizada de 50 € 
mensuales. 
g- Porcentaje de Autónomos respecto total de tipos de condiciones jurídicas: 51.5% 
(Dirección General de Industria y de la PYME, 2013). 
h- Gasto medio familiar con empleo: 30.713 € (Criado, 2014). 
i- Gasto medio familiar sin empleo: 17.985 € (Criado, 2014). 
j- Integrantes de familia media: 2.58 (Instituto Nacional de Estadística, 2013). 
k- Tipo medio de IVA Español: 21 % (Serraller, 2014). 
 
 Incremento marginal de Impuesto a las Sociedades 
 
En el cuadro 9, se detalla paso a paso el procedimiento para obtener la estimación del 
incremento de recaudación, que en promedio, generaría una nueva PyME, constituida con 
alguna condición jurídica distinta a Persona Física.  
 
Cuadro 9: Calculo de impuesto a las sociedades 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
En el cuadro 10, se detalla paso a paso el procedimiento para obtener la estimación del 
incremento de recaudación, que en promedio, generaría una nueva PyME, constituida 
como Persona Física.  
                                                 
11 Este dato es exclusivamente para empresas medianas, pero lo tomaremos como referencia. 
a) Nº de Empresas Activas en España 3.231.383
b) % PyME del Total 99,88%
c) Total PyMEs en España (a x b) = c                       3.227.505   
d) Ingreso medio de empresas en España 200.000 €                             
e) EBIT/Ventas de las PyMEs 1,90%
f) EBIT medio en PyMES españolas (d x e) = f                             3.800 € 
g) EBIT agregado nacional (c x f ) = g             12.264.520.294 € 
h) Carga fiscal media PyME 16,00%
i) Recaudación actual estimada de PyMEs (g x h ) = i               1.962.323.247 € 
j) Obligación fiscal media estimada por PyME ( i / c ) = j                              608 € 




Cuadro 10: Cálculo tarífa de autónomos 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
En el cuadro 11, se considera tanto las PyMEs constituidas como Personas Físicas, como 
con cualquier otra condición jurídica. Se las agrupa tomando como factor de ponderación, 
al porcentaje de autónomos existente al momento del análisis, respecto del total de PyMEs 
españolas. Se supone, entonces, que las PyMEs que surjan de esta propuesta, seguirán la 
misma tendencia legal a la hora de su constitución.  
 
Cuadro 11: Cálculo de la recaudación impositiva marginal por PyME 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Por lo tanto, el valor monetario de recaudación impositiva media por PyMEs (mensual) 
es de 102 €. 
 
Gráfico 30: Monetización - Sinergia de propuesta en funcionamiento a) 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
 Incremento marginal del consumo 
 
En el cuadro 12, se detalla paso a paso el procedimiento para obtener la estimación del 
incremento de recaudación del impuesto al valor agregado (IVA), que en promedio, 
generaría una nueva PyME. 
 
k) Tarifa plana (mensual) 50 €                                      
l) Meses del año 12                                       
m) Obligación fiscal media por autónomo (k x l) = m                                600 € 
n) Cantidad de emprendedores por proyecto 3                                         
o) Obligación fiscal media estimada por PyME ( m / n) = o                           1.800 € 
 Cálculo de pago de autónomos (Anual)
p) Porcentaje de autónomos 51,50%
q)
Recaudación impositiva media estimada por cada nueva PyME 
creada (Anual) {[ j x ( 1 - p )] + ( o x p )} = q
                            1.222 € 
r) Meses del año 12                                       
s) 
Recaudación impositiva media estimada por cada nueva PyME 
creada (Mensual) ( q / r ) = s
                             102 € 
 Cálculo de recaudación impositiva estimada por PyME creada (mensual)




Creación de nuevas 
empresas
Recaudación 





Cuadro 12: Cálculo de la recaudación IVA marginal por PyME 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Por lo tanto, el valor monetario del incremento de la recaudación del impuesto al valor 
agregado media por PyMEs (mensual) es de 260 €12. 
 
Gráfico 31: Monetización - Sinergia de propuesta en funcionamiento b) 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Incremento marginal del gasto universitario 
 
Se ha de considerar que la reutilización de espacios, actualmente, en desuso generaría un 
aumento en los costes marginales universitarios. La utilización de un espacio universitario 
requeriría un incremento marginal en:  
 
o Limpieza: Se debería destinar personal a espacios que antes no se 
utilizaban. 
o Electricidad: Habría que iluminar espacios y recargar ordenadores o 
equipos que antes no eran necesarios.  
o Calefacción: Sería necesaria la climatización de espacios en los que antes 
no lo precisaban. 
o Reposición de mobiliario, útiles o instalaciones: Producto de su desgaste 
normal por la utilización, se debería prever una amortización para la 
reposición de los mismos. 
o Mantenimiento y reparación del espacio: Es probable que haya que 
realizar tareas de mantenimiento y reparación de un espacio que 
previamente no era necesario mantener o reparar. 
o Puesta en condiciones: En esta propuesta, se plantea la reutilización de 
espacios con el objetivo de reconvertirlos en espacios de coworking. Este 
proceso de reconversión, probablemente exija un gasto de la institución 
educativa para su puesta en marcha. 
                                                 
12 Se redondea 259 € en 260 €. 
a) Gasto Medio por Familia Empleada 30.713 €                               
b) Gasto Medio por Familia desempleada 17.985 €                               
c) Integrantes de una familia 2,58                                    
d) Incremento de consumo (a - b ) / c = d                             4.933 € 
e) Tipo de IVA 21,00%
f) Recaudación IVA por emprendedor ( d x e ) = f                             1.036 € 
g) Cantidad de emprendedores por proyecto 3                                         
h)
Recaudación IVA medio estimado por cada nueva PyME creada 
(Anual) ( f x g ) = h
                            3.108 € 
i) Meses del año 12                                       
j)
Recaudación IVA medio estimado por cada nueva PyME creada 
(Mensual) ( h / i ) = s
                             259 € 
 Cálculo de recaudación de IVA estimado por PyME creada (anual)













Para determinar el coste marginal de esta iniciativa, se entrevistó al Gerente de la Facultad 
de Ciencias Económicas el señor Juan José Docampo Darriba y se obtuvieron los costes 
aproximados que se muestran en el cuadro 13 y que se desagregan en el Anexo 5. 
 
Cuadro 13: Costos marginales universitarios estimados 
 
Fuente: Elaboración propia a partir de entrevista en profundindad con Juan J. Docampo Darriba 
 
4-  Determinar el impacto depurando el valor monetario de los cambios 
 
El cuadro 15 muestra sintéticamente el valor de los cambios, que en su conjunto son el 
beneficio social, mientras que en el cuadro 14 se detalla la inversión necesaria para llevar 
adelante este proyecto. 
 
Cuadro 14: Estimación de inversión social 
 
Insumos Grupo de Interés Indicadores Proxies Valor Monetario
Limpieza Universidad
Aumento de horas de 
limpieza
Coste de medio hora 






Aumento de metros 
para mantener
Coste de medio de 
mantenimiento más 
materiales en el 
campus Somosaguas
118 €
Electricidad Universidad Aumento de consumo




Gas Universidad Aumento de consumo




Agua Universidad Aumento de consumo




Teléfono Universidad Aumento de consumo






Universidad Aumento de consumo
Coste por su compra 
inicial y estimando 









necesarias para el 
inicio

















Incentivo y apoyo al emprendedor 20.000 €           12.000 €           12.000 €           12.000 €           12.000 €           12.000 €           
Mantenimiento - Plataforma de Crowdsourcing 12.000 €           12.000 €           12.000 €           12.000 €           12.000 €           
Desarrollo - Plataforma de Crowdsourcing 20.000 €           
Mantenimiento - Coworking 17.147 €           8.131 €             8.131 €             8.131 €             8.131 €             8.131 €             
Limpieza 3.047 €             3.047 €             3.047 €             3.047 €             3.047 €             3.047 €             
Agua 163 €                163 €                163 €                163 €                163 €                
Teléfono 360 €                360 €                360 €                360 €                360 €                
Reposición de muebles y útiles 750 €                750 €                750 €                750 €                750 €                
Gas 459 €                459 €                459 €                459 €                459 €                
Electricidad 2.648 €             2.648 €             2.648 €             2.648 €             2.648 €             
Mantenimiento - Reparaciones 705 €                705 €                705 €                705 €                705 €                
Puesta en condiciones 14.100 €           -  €                 -  €                 -  €                 -  €                 -  €                 
Total de Inversión en el proyecto 37.147 €         20.131 €         20.131 €         20.131 €         20.131 €         20.131 €         






















Incentivo y apoyo al emprendedor 12.000 €           12.000 €           12.000 €           12.000 €           12.000 €           12.000 €           
Mantenimiento - Plataforma de Crowdsourcing 12.000 €           12.000 €           12.000 €           12.000 €           12.000 €           12.000 €           
Desarrollo - Plataforma de Crowdsourcing
Mantenimiento - Coworking 8.131 €             8.131 €             8.131 €             8.131 €             8.131 €             8.131 €             
Limpieza 3.047 €             3.047 €             3.047 €             3.047 €             3.047 €             3.047 €             
Agua 163 €                163 €                163 €                163 €                163 €                163 €                
Teléfono 360 €                360 €                360 €                360 €                360 €                360 €                
Reposición de muebles y útiles 750 €                750 €                750 €                750 €                750 €                750 €                
Gas 459 €                459 €                459 €                459 €                459 €                459 €                
Electricidad 2.648 €             2.648 €             2.648 €             2.648 €             2.648 €             2.648 €             
Mantenimiento - Reparaciones 705 €                705 €                705 €                705 €                705 €                705 €                
Puesta en condiciones -  €                 -  €                 -  €                 -  €                 -  €                 -  €                 
Total de Inversión en el proyecto 20.131 €         20.131 €         20.131 €         20.131 €         20.131 €         20.131 €         














Apoyo al emprendedor -  €                 4.380 €             4.380 €             4.380 €             4.380 €             4.380 €             
Mobiliario inutilizado -  €                 -  €                 -  €                 -  €                 -  €                 
Acceso a Internet -  €                 -  €                 -  €                 -  €                 -  €                 
Red de teléfono 780 €                780 €                780 €                780 €                780 €                
Listado de medios de comunicación 3.600 €             3.600 €             3.600 €             3.600 €             3.600 €             
Formación al emprendedor -  €                 9.600 €             9.600 €             9.600 €             9.600 €             9.600 €             
Profesores 9.600 €             9.600 €             9.600 €             9.600 €             9.600 €             
Formación e incentivo al emprendedor -  €                 16.200 €           16.200 €           16.200 €           16.200 €           16.200 €           
Listado de ex-alumnos 16.200 €           16.200 €           16.200 €           16.200 €           16.200 €           
Formación y apoyo al emprendedor -  €                 36.000 €           36.000 €           36.000 €           36.000 €           36.000 €           
Aulas 36.000 €           36.000 €           36.000 €           36.000 €           36.000 €           
Formación, incentivo  y apoyo al emprendedor -  €                 23.040 €           23.040 €           23.040 €           23.040 €           23.040 €           
Listado de empresas colaboradoras 5.940 €             5.940 €             5.940 €             5.940 €             5.940 €             
Coordinadores 17.100 €           17.100 €           17.100 €           17.100 €           17.100 €           
Herramientas de trabajo para emprendedores -  €                 22.320 €           22.320 €           22.320 €           22.320 €           22.320 €           
Ordenadores 9.600 €             9.600 €             9.600 €             9.600 €             9.600 €             
Instrumentos y aparatos 12.720 €           12.720 €           12.720 €           12.720 €           12.720 €           
Recaudación impositiva -  €                 -  €                 4.344 €             5.430 €             5.430 €             5.430 €             
Propuesta en funcionamiento -  €                 1.224 €             1.530 €             1.530 €             1.530 €             
Propuesta en funcionamiento -  €                 3.120 €             3.900 €             3.900 €             3.900 €             
Beneficio Privado -  €                 2.800 €             5.800 €             6.550 €             6.550 €             6.550 €             
Comisión - Plataforma de crowdsourcing 1.750 €             1.750 €             1.750 €             1.750 €             1.750 €             
Comisión -  Medios de pago 1.050 €             1.050 €             1.050 €             1.050 €             1.050 €             
Comisión - Plataforma 2º Ronda -  €                 3.000 €             3.750 €             3.750 €             3.750 €             
Total de Beneficios Sociales -  €                114.340 €       117.340 €       118.090 €       118.090 €       118.090 €       




Fuente: Elaboración propia. 
 
5- Cálculo del SROI 
 
Considerando que se ha estimado los valores actuales del beneficio social y la inversión 
necesaria para llevar adelante la propuesta de este trabajo, obtuvimos los resultados que 
se muestran en el cuadro 17.  
 
El valor actual de los beneficios sociales que se muestra, así como el valor actual de la 
inversión, se ha agregado la última fila de los cuadros 14 y 15. Esta última fila contiene 
los beneficios e inversiones semestrales actualizadas por una tasa de descuento. 
  
Para la definición de la tasa de descuento, dadas las características de este trabajo, se ha 
elegido seguir las indicaciones de Roux (2010) que se muestra en el cuadro 16. Aunque, 
es cierto que no existe consenso en esta materia. Nicholls (2009), en su guía para 
evaluaciones de proyectos, recomienda usar un 3.5% como tasa de descuento. Además, 
sugiere que para proyectos a muy largo plazo, se utilicen tasas decrecientes para reflejar 
la incertidumbre sobre el futuro. También se sugiere en trabajo de Roux (2010), que se 
considere el coste medio ponderado de capital de la empresa para los casos que sea 
conocido. De hecho, los primeros estudios realizados con la metodología SROI fueron 
realizados con una tasa media de descuento de 12.08%. 
 
Cuadro 16: Tasas de descuento recomendadas 
 













Apoyo al emprendedor 4.380 €             4.380 €             4380 4.380 €             4.380 €             4.380 €             
Mobiliario inutilizado -  €                 -  €                 -  €                 -  €                 -  €                 -  €                 
Acceso a Internet -  €                 -  €                 -  €                 -  €                 -  €                 -  €                 
Red de teléfono 780 €                780 €                780 €                780 €                780 €                780 €                
Listado de medios de comunicación 3.600 €             3.600 €             3.600 €             3.600 €             3.600 €             3.600 €             
Formación al emprendedor 9.600 €             9.600 €             9600 9.600 €             9.600 €             9.600 €             
Profesores 9.600 €             9.600 €             9.600 €             9.600 €             9.600 €             9.600 €             
Formación e incentivo al emprendedor 16.200 €           16.200 €           16200 16.200 €           16.200 €           16.200 €           
Listado de ex-alumnos 16.200 €           16.200 €           16.200 €           16.200 €           16.200 €           16.200 €           
Formación y apoyo al emprendedor 36.000 €           36.000 €           36000 36.000 €           36.000 €           36.000 €           
Aulas 36.000 €           36.000 €           36.000 €           36.000 €           36.000 €           36.000 €           
Formación, incentivo  y apoyo al emprendedor 23.040 €           23.040 €           23040 23.040 €           23.040 €           23.040 €           
Listado de empresas colaboradoras 5.940 €             5.940 €             5.940 €             5.940 €             5.940 €             5.940 €             
Coordinadores 17.100 €           17.100 €           17.100 €           17.100 €           17.100 €           17.100 €           
Herramientas de trabajo para emprendedores 22.320 €           22.320 €           22320 22.320 €           22.320 €           22.320 €           
Ordenadores 9.600 €             9.600 €             9.600 €             9.600 €             9.600 €             9.600 €             
Instrumentos y aparatos 12.720 €           12.720 €           12.720 €           12.720 €           12.720 €           12.720 €           
Recaudación impositiva 5.430 €             5.430 €             5430 5.430 €             5.430 €             5.430 €             
Propuesta en funcionamiento 1.530 €             1.530 €             1.530 €             1.530 €             1.530 €             1.530 €             
Propuesta en funcionamiento 3.900 €             3.900 €             3.900 €             3.900 €             3.900 €             3.900 €             
Beneficio Privado 6.550 €             6.550 €             6550 6.550 €             6.550 €             6.550 €             
Comisión - Plataforma de crowdsourcing 1.750 €             1.750 €             1.750 €             1.750 €             1.750 €             1.750 €             
Comisión -  Medios de pago 1.050 €             1.050 €             1.050 €             1.050 €             1.050 €             1.050 €             
Comisión - Plataforma 2º Ronda 3.750 €             3.750 €             3.750 €             3.750 €             3.750 €             3.750 €             
Total de Beneficios Sociales 118.090 €       118.090 €       118.090 €       118.090 €       118.090 €       118.090 €       
Total de Beneficios Sociales Descontados 106.510 €         104.694 €         102908,6127 101.154 €         99.429 €           10.017.033 €    
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Cuadro 17: Valores actuales de los beneficios y la inversión social 
 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 




𝑉𝑎𝑙𝑜𝑟 𝑎𝑐𝑡𝑢𝑎𝑙 𝑛𝑒𝑡𝑜 𝑑𝑒 𝑙𝑜𝑠 𝑏𝑒𝑛𝑒𝑓𝑖𝑐𝑖𝑜𝑠 𝑠𝑜𝑐𝑖𝑎𝑙𝑒𝑠 + 𝑉𝑎𝑙𝑜𝑟 𝑎𝑐𝑡𝑢𝑎𝑙 𝑛𝑒𝑡𝑜 𝑑𝑒𝑙 𝑓𝑙𝑢𝑗𝑜 𝑑𝑒 𝑓𝑜𝑛𝑑𝑜 𝑑𝑒𝑙 𝑛𝑒𝑔𝑜𝑐𝑖𝑜






= 5.7508 = 575.1% 
 
Este resultado nos dice que, dados los supuestos planteados, cada 1 € que se invierta en esta 
propuesta, se obtendrían impactos sociales valorados en 5.75 € aproximadamente.  
 
Se ha realizado un análisis de sensibilidad de las variables utilizadas para este análisis. Se han 
simulado diferentes escenarios, teniendo como escenario base al que se muestra en el 
cuadro 8. A partir de ese supuesto, se han ido incrementando y disminuyendo cada una 
de las variables en un 50%. El resultado de ese proceso se muestra en el cuadro 18, en el 
que se han reordenado, las variables, según su importancia respecto al impacto que su 
variación produce en la ratio SROI. 
 
Cuadro 18: Análisis de sensibilidad. 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Como análisis alternativo de este apartado, se ha considerado la tasa de descuento 
alternativa de 12.08% para el período de detalle. En caso que se hubiere aplicado como 
tasa de descuento el coste medio del capital, tal como en los primeros trabajos con la 
metodología SROI (12.08%). La ratio no hubiese cambiado significativamente, tal como 
se muestra en el cuadro 19. Aunque, por supuesto, tanto los beneficios sociales como la 
inversión, en términos absolutos, hubiesen descendido. 
 
Valor Actual de los Beneficios Sociales 11.088.238 € 
Valor Actual de la Inversión 1.928.111 €    
Variación + 50% - 50%
Capacidad Coworking  (en personas) 33,80% -33,80%
Integrantes por proyecto (en personas) -8,20% 24,60%
Utilización de Equipos por proyecto 4,70% -4,70%
Ordenadores asignados al programa 3,60% -3,60%
Comisión medios de pago 3,00% -3,00%
Comisión segunda rueda 1,40% -1,40%
Recaudación media de la segunda rueda 1,40% -1,40%
Tasa de descuento Valor Residual (Anual) -1,00% 1,20%
Meses de duración de los programas -1,10% 1,00%
Tasa de éxito instantánea (por programa) 1,10% -1,10%
Recaudación media de crowdfunding  (por proyecto) 1,00% -1,00%
Comisión Plataforma crowdfunding 0,60% -0,60%
Tasa de éxito residual (por programa) 0,30% -0,30%
Crecimiento Perpetuo (Anual) 0,20% -0,20%
Tasa de Descuento período de detalle (Anual) -0,20% 0,20%
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Cuadro 19: Valores actuales con tasa de descuento del 12,08% 
 
 





= 5.6994 = 569.9% 
 
Este resultado nos dice que, dados los supuestos planteados, cada 1 € que se invierta en 
esta propuesta, se obtendrían impactos sociales valorados en 5.69 € aproximadamente. 
 
Como último análisis de este apartado, considerando la dispersión geográfica de las 
instalaciones de la Universidad Complutense de Madrid, se ha supuesto la existencia de 
2 espacios de coworking en distintos campus. Para ello, se ha decidido no alterar el 
supuesto de 30 emprendedores por semestre (15 emprendedores por espacio) y con la tasa 
de descuento de 3,5%. Este cambio de supuesto, duplicará la inversión necesaria sin 
afectar el valor de los beneficios sociales, tal como se observar en el cuadro 20. 
 
Cuadro 20: Valores actuales considerando 2 espacios de coworking 
 
 





= 2.8754 = 287.5%13 
 
Este resultado nos dice que, a pesar de que se duplique la inversión necesaria para llevar 
adelante esta propuesta, cada 1 € que se invierta en ella, se obtendrían impactos sociales 
valorados en 2.88 € aproximadamente.  
 
Las rentabilidades en cualquiera de los escenarios son muy elevadas, dado que esta 
propuesta utiliza la inversión universitaria ya existente. Análogamente, si analizásemos 
una empresa industrial y nos focalizáramos en la rentabilidad de sus subproductos, 





Esta parte del análisis se focalizará en dos puntos. Por un lado, el efecto expansivo que 
podría tener el proyecto sobre el PIB. Por el otro, se exponen los resultados del análisis 
de sensibilidad del proyecto.  
 
 Efecto de la propuesta sobre el PIB 
 
Datos con los que calculamos el incremento del PIB por cada nueva PyME que se 
constituya: 
 
a- PIB 2014 (hasta septiembre-14: 1.6% (Instituto Nacional de Estadística, 2014b) 
                                                 
13 Si se utilizase la tasa de descuento de 12,08% obtendríamos un SROI = 285.0 %. 
Valor Actual de los Beneficios Sociales 7.597.082 €    
Valor Actual de la Inversión 1.332.939 €    
Valor Actual de los Beneficios Sociales 11.088.238 € 
Valor Actual de la Inversión 3.856.222 €    
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b- PIB nominal 2013: 1.049.181 millones de euros (Instituto Nacional de Estadística, 
2014a). 
 
Los resultados se muestran en el cuadro 21. Esto nos muestra que esta propuesta podría 
incentivar al crecimiento de la economía, tal como lo habíamos descrito en el epígrafe 3. 
Por supuesto, que en la medida en que se cumplan los supuestos y que esta propuesta sea 
llevada a cabo por varias instituciones educativas. 
 
Cuadro 21: Cálculo del aporte marginal de una PyME al crecimiento del PIB. 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
 Análisis de Sensibilidad 
 
A la luz de los resultados, las dos variables que más afectan al SROI están directamente 
relacionadas con la disponibilidad de espacio que las instituciones educativas asignen a 
este fin. En orden de importancia, las variables son: 
 
o Capacidad del espacio de coworking 
























a) PIB nominal 2013 1.049.181.000.000 €            
b) Crecimiento PIB 2014 (T3) 1,60%
c) PIB 2014e ( a x b ) = c        1.065.967.896.000 € 
d) Incremento del PIB por PyMEs creada 200.000 €                             
e)
Aporte marginal al crecimiento del PIB estimado de una PyME    
( c x d ) = e
0,00002%




El objetivo de este trabajo es proponer una nueva forma en la que las universidades 
colaboren, en la creación de empleo y en el desarrollo económico, de manera activa en la 
sociedad a la que pertenecen. 
 
A la luz del contexto socio-económico imperante, es menester realizar acciones que 
permitan reactivar la economía española. Probablemente, uno de los factores más 
importantes para el desarrollo económico de un país sea el I+D+i. Por lo tanto, el 
incentivo y apoyo al emprendimiento tiene que ser considerado fundamental para el 
crecimiento de un país. 
 
Esta propuesta consiste en la puesta en marcha de un espacio de coworking, en el que se 
formará y apoyará a emprendedores en el ámbito universitario, y de una plataforma de 
crowdsourcing, que servirá como medio de contacto entre emprendedores, la universidad 
y la sociedad en general. 
 
Se han analizado los impactos sociales más importantes que esta propuesta genera. Así 
como también los recursos y actividades que se requieren para su puesta en marcha. A 
partir de la aplicación del método SROI, se ha podido demostrar su viabilidad desde el 
punto de vista socio-económico. Entre los impactos más importantes de esta iniciativa, 
podemos destacar el incentivo al surgimiento de nuevos emprendedores, su formación y 
apoyo para llevar a cabo sus ideas. Mientras que, tomando en consideración los impactos 
en la sociedad en general, estimamos un aumento de la recaudación impositiva y un 
crecimiento del PIB a largo plazo. Se podría suponer, entonces, que es posible generar un 
círculo virtuoso. Este ciclo es iniciado con la asignación presupuestaria que los 
ciudadanos, a través de sus representantes, destinan a estas instituciones educativas y que 
las mismas lo revierten nuevamente en la sociedad, no solo a través de la formación de 
profesionales, sino también incentivando el I+D+i mediante la creación de PyMEs 
fundadas por la comunidad universitaria, influyendo positivamente al crecimiento del 
presupuesto público de los años futuros. 
 
Con la puesta en marcha de este proyecto, se espera obtener un beneficio social de 5.75 
€ por cada euro invertido en él, lo que equivale a un SROI de 575,1 %, que se obtendría 
como producto del apoyo y formación de unos 60 emprendedores por año. 
 
En cuanto a las limitaciones de este trabajo, se sabe que por la aplicación de la 
metodología SROI existirá subjetividad en la definición los beneficios sociales. Además, 
debe considerarse la dificultad de estimar con exactitud los costes marginales que 
generaría su puesta en marcha y su mantenimiento en la Universidad Complutense de 
Madrid, en particular, pero igualmente dificultoso en cualquier otra institución. 
 
En mi opinión, esta propuesta debería ser llevada adelante, no solo por la Universidad 
Complutense de Madrid, sino también ser considerada por otras Universidades tanto 
públicas como privadas. A su vez, podría ser analizada su viabilidad en el ámbito de la 
Formación Profesional, como otro foco de innovación y generación de empleo. 
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7.1 Anexo 1: Ranking Incubadoras 2014 
 
 




7.2 Anexo 2: Datos para el cálculo de proxies  

















































































































Fuente: Eurostat (n.d.) 



















Indicador Independencia BvD: Add cos for which 
all shareh. or all shareh. with a stake greater than 
25% are indiv. or empl.
Último número empleados: minimo 0, máximo 249
Ingresos de explotación: Todas las empresas con 
un valor conocido, Últ. año disponible, Last year -
1, Last year -2, para al menos uno de los periodos 
seleccionados
Informes actualizados: Último semestre : Nuevas 
empresas en Sabi
Estados España: Activa
Búsqueda booleana : 1 Y 2 Y 3 Y 4 Y 5 Y 6 Y 7 Y 8
Cut off date 31/03
Región/País: Madrid
Forma jurídica España: Sociedad Limitada, 
Cooperativa
Estados España: Activa
Actualización datos 27/01/2015 (n° 1853)
Usuario UNIVERSIDAD COMPLUTENSE -4683
Export date 27/01/2015








Fuente: “SABI” (n.d.) 
N úmero  de empresas 887 591 31 14 12
F o rmato  Glo bal
B alance de situació n
 Inmovilizado 249.881 737 179.783 453 89.786 26 14 89.516 12
  Inmovilizado inmaterial 5.291 125 1.667 72 33 5 4 33 4
  Inmovilizado material 57.681 622 45.253 361 5.879 24 14 5.015 12
  Otros activos fijos 186.908 459 132.863 260 83.874 17 13 84.468 11
 Activo circulante 142.302 886 95.957 590 31.874 30 14 35.032 12
  Existencias 16.920 256 12.012 147 10.335 11 4 13.174 4
  Deudores 40.885 792 22.777 517 8.238 27 14 7.003 12
  Otros activos líquidos 84.497 864 61.168 571 13.301 29 14 14.855 12
   Tesorería 40.389 852 24.261 566 3.140 28 14 3.802 11
 Total activo 392.182 887 275.740 591 121.659 31 14 124.548 12
 Fondos propios 191.304 887 152.007 591 85.147 31 14 89.514 12
  Capital suscrito 46.131 887 27.659 591 4.957 31 14 6.908 12
  Otros fondos propios 145.173 887 124.348 591 80.191 31 14 82.606 12
 Pasivo fijo 82.206 317 68.561 172 28.954 12 9 27.526 10
  Acreedores a L. P. 72.244 296 62.421 158 27.070 12 9 25.555 10
  Otros pasivos fijos 9.961 887 6.141 591 1.884 31 14 1.971 12
  Provisiones 114 6 125 2 118 1 1 208 1
 Pasivo líquido 118.673 879 55.172 570 7.558 29 14 7.508 12
  Deudas financieras 27.674 133 2.277 65 1.037 10 7 865 7
  Acreedores comerciales 23.538 420 9.177 231 2.713 20 10 2.990 9
  Otros pasivos líquidos 67.460 879 43.718 570 3.808 29 14 3.652 12
 Total pasivo y capital propio 392.182 887 275.740 591 121.659 31 14 124.548 12
 Fondo de maniobra 34.267 838 25.612 545 15.860 29 14 17.187 12
 Número empleados 2.441 551 1.332 306 278 18 13 279 10
C uentas de pérdidas y ganancias
 Ingresos de explotación 199.904 878 112.552 538 27.787 29 14 19.150 12
  Importe neto Cifra de Ventas 196.982 863 109.925 524 25.845 25 11 17.770 10
 Consumo de mercaderías y de materias n.d. n.d. n.d. n.d.
 Resultado bruto n.d. n.d. n.d. n.d.
 Otros gastos de explotación n.d. n.d. n.d. n.d.
 Resultado Explotación 9.807 887 5.369 572 780 30 14 -661 12
 Ingresos financieros 3.171 887 1.568 591 511 31 14 3.014 12
 Gastos financieros 5.366 887 2.976 591 1.307 31 14 4.700 12
 Resultado financiero -2.195 887 -1.407 591 -796 31 14 -1.686 12
 Result. ordinarios antes Impuestos 7.619 887 3.933 572 -405 30 14 -2.347 12
 Impuestos sobre sociedades 2.373 572 1.377 355 -64 17 11 -701 9
 Resultado Actividades Ordinarias 5.246 887 2.556 572 -340 30 14 -1.646 12
 Ingresos extraordinarios n.d. n.d. n.d. n.d.
 Gastos extraordinarios n.d. n.d. n.d. n.d.
 Resultados actividades extraordinarias n.d. n.d. n.d. n.d.
 Resultado del Ejercicio 5.246 887 2.556 572 -340 30 14 -1.646 12
 M ateriales 88.302 660 43.752 380 11.765 23 9 5.085 9
 Gastos de personal 50.131 677 28.235 384 8.919 23 13 8.334 11
 Dotaciones para amortiz. de inmovil. 4.044 557 2.669 319 560 17 13 638 12
 Gastos financieros y gastos asimilados 3.203 453 2.339 258 1.279 14 10 1.833 9
 Cash flow 9.290 887 5.225 572 219 30 14 -1.008 12
 Valor agregado 64.998 887 37.176 572 10.353 30 14 8.458 12
 EBIT 9.807 887 5.369 572 780 30 14 -661 12
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7.5 Anexo 5: Estimación del costes marginales 
 
 
Fuente: Entrevista a Juan José Docampo Darribas (Gerente y Coordinador del Área de Sociales del 
Campus de Somosaguas y Relaciones con Instituciones Externas. Universidad Complutense de Madrid 
Facultad de CC. Económicas y Empresariales. Campus de Somosaguas) Fecha: 05/02/2015 
a) Consumo electrico del Aulario de campus Somosaguas de la UCM (2013) 180.054 €         
b) Aulas en el Aulario del campus Somosaguas de la UCM 34                   
c) Meses del año 12                   
d) Consumo mensual eléctrico medio por aula ( a / b ) / c = d          441 € 
e) Consumo de gas del Aulario de campus Somosaguas de la UCM (2013) 31.182 €           
f) Consumo mensual de gas medio por aula ( e / b ) / c = f             76 € 
g) Consumo de agua total en el campus Somosaguas de la UCM (2013) 177.124 €         
h) Edificios asentados en el campus Somosaguas de la UCM 16                   
i) Consumo mensual de gas medio por aula  [( g / h ) / b ] / c = i             27 € 
j) Coste de limpieza 4 personas durante 7 horas, incluido IVA (2014) 569 €                
k) Personas incluidas en el presupuesto 4                     
l) Horas de trabajo por persona 7                     
m) Horas necesarias para limpiar un aula dos veces al día en un mes 25                   
n) Coste mensual de limpieza medio por aula  [( j / k ) / l ] x m = n          508 € 
ñ) Coste de metro cuadrado de pintura inclida la mano de obra 3 €                    
o) Tiempo de vida útil de la pintura en años 4                     
p) Espacio standard destinados al coworking (en metros cuadrados) 200                 
q) Coste mensual de pintura medio por aula  [( ñ / o ) / p] / c = q              13 € 
r) Coste de hora de obrero 50 €                  
s) Horas mensuales necesarias 2                     
t) Materiales necesarios por mes 5 €                    
u) Coste mensual de reparaciones y puesta a punto medio por aula  [( r x s ) +  t] = u            105 € 
v) Coste mensual de mantenimiento medio por aula  ( q + u ) = v          118 € 
w) Gasto medio mensual de teléfono por despacho (Somosaguas UCM) 60 €                  
x) Cantidad de teléfonos en el espacio de coworking 1                     
y) Coste mensual de pintura medio por aula  ( w X x ) = y             60 € 
1) Costo de Aire acondicionado (incluye instalación) 4.000 €             
2) Instalación de punto de red y red de teléfono 600 €                
3) Cañon de proyección (incluye instalación) 1.000 €             
4) Albañilería, Pintura y puesta a punto de calefacción (todo incluido) 4.000 €             
5) Megafonía (todo incluido) 1.000 €             
6) Muebles (10 mesas de trabajo, 30 sillas y otros) Vida útil: 2 años 3.000 €             
7) Grupos de enchufe (todo incluido) 500 €                
z) Coste mensual de mantenimiento medio por aula  [ Suma del 1) al 7) ] = z     14.100 € 
Cálculo de consumo de agua marginal
Cálculo de servicio de limpieza marginal
Cálculo de servicio de mantenimiento marginal
Cálculo de puesta en condiciones del espacio de Coworking
Cálculo de teléfono marginal
Cálculo de consumo eléctrico marginal
Cálculo de consumo de gas marginal
